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ESTUDIO DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA NARANJILLA EN LA PARROQUIA 
DE LITA, PROVINCIA DE IMBABURA 
 
STUDY OF DE PRODUCTION CHAIN OF NARANJILLA IN THE PARISH OF LITA, 
PROVINCE OF IMBABURA 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
La cadena productiva de la naranjilla en la parroquia de Lita es una de las principales fuentes de 
empleo e ingresos de esta localidad, razón por la cual  es necesario que cuente con un adecuado 
análisis tanto de su estructura como de los diferentes actores que intervienen en la misma que 
permita identificar los diferentes nudos críticos que afectan el adecuado desarrollo de cada uno de 
los diferentes eslabones.  
Con estos antecedentes, se diseñó una propuesta estratégica  adecuada a las necesidades de la 
cadena productiva, estableciendo claramente las diferentes herramientas de gestión  y procesos, 
como son alianzas estratégicas y plan de inversión del centro de acopio, que den una alternativa  
para disminuir el impacto de los problemas antes identificados y asi tratar de mejorar la situación 
tanto de los actores y las relaciones entre los mismos.  
Esto permitirá que los involucrados en la cadena, tengan una herramienta valiosa para obtener  
información real y oportuna, para lograr alcanzar una intervención eficiente y efectiva.  
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ABSTRACT 
The production chain of naranjilla in the parish of Lita is one of the main sources of employment 
and income in this sector, reason for which, it is necessary for it to have a proper analysis performed 
both in its structure and in the different critical knots that affect the proper development of each of 
the different chain links. 
With this background, a strategic proposal was designed, fitted to the needs of the production chain, 
clearly establishing the different management tools and processes such as strategic alliances, 
investment plans for the collection center, which will provide an alternative to diminish the impact 
of the problems previously identified, thus improving the situation of both the people involved and 
relationships among them. 
This will allow those involved in the production chain to have a valuable tool in obtaining real and 
timely information to be able to intervene actively and effectively.  
 
 
 
 
KEYWORDS:  
CHAIN / PRODUCTION / NARANJILLA / LITA. 
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CAPÍTULO I 
1. PLAN DE TESIS 
 
1.1. SELECCIÓN DEL TEMA. 
Estudio de la Cadena productiva de la Naranjilla en el Parroquia Lita Provincia de Imbabura. 
1.2. ANTECEDENTES.  
 La naranjilla, Solanum quitoense Lam. (sin. S. angulatum Lam.), adquirió el nombre en 
español, ya que es redonda y anaranjada cuando está completamente madura. Es una planta originaria 
de los bosques húmedos de los Andes de Sudamérica, más específicamente en Colombia, Ecuador y 
Perú, en regiones frescas y sombreadas. 
 En el Ecuador es uno de los más importantes productos agrícolas, la producción del fruto 
fresco va destinada principalmente al mercado interno, ya que puede servir para la elaboración de jugos 
y pulpas, brindando posibilidades para la agroindustria. 
 En el país existen 7.983 hectáreas de naranjilla plantadas. Como mono cultivos 7.453  has. Y 
asociado con otros cultivos 1.476 has. La superficie cosechada en mono cultivos  es de 5.169 has.  con 
una producción de  14.894  TM. Se  comercializan en  total 5.473TM. Se estima una Superficie pérdida 
de 405 has. Por plagas y  enfermedades. 
 Las principales provincias de la región andina donde se cultiva la naranjilla son: Imbabura, 
Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Chimborazo con una producción total promedio de 507 toneladas. 
 En la Provincia de Imbabura donde se centrará este estudio se encuentra 471 has. De sembrío 
de la naranjilla, de las cuales se obtiene en promedio 372 has. De cosecha, lo que representa 1302 TM.  
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GRÁFICO N° 1.1: División Política del Cantón Ibarra  
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Gobierno Provincial de Imbabura (www.gpi.gob.ec) 
 
 La parroquia de Lita es donde se centrará nuestro estudio debido a que en este lugar es donde 
se dan las mejores condiciones climáticas para la producción de la naranjilla, su temperatura promedio 
es de 27 grados centígrados y su pluviosidad es menor a 3400 mm al año, es por estas características 
que es aquí donde se concentra la mayor cantidad de su producción en la provincia de Imbabura por lo 
que se puede hacer un estudio detallado de la situación de la cadena de esa zona. 
 En cuanto a los niveles de pobreza en la parroquia de Lita según datos del SIISE, nos muestra 
que la extrema pobreza por necesidades básicas insatisfechas (NBI) es del 51.50% y la pobreza por 
necesidades básicas insatisfechas (NBI) es del 90.10%.  
 La cobertura de servicios básicos son: Agua entubada por red pública dentro de la vivienda 
19.04%, Servicio eléctrico 84.52%, Medios de eliminación de basura 26.69%, Servicio telefónico 
convencional 7.18%, Red de alcantarillado 27.67%. el 65.98% de la población tiene vivienda propia ya 
sea casa, villa o departamento, mientras que el 32.65% vive en hacinamiento.  
 La población en edad de trabajar es del 70.68% es decir 2.367 habitantes, de los cuales el 
50.70% de estos (1.199 personas) forman parte de la población económicamente activa que representa 
el 35.80% del total de la población de Lita. 
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 El promedio de escolaridad de la parroquia de Lita  es de 5.70 años de estudio, donde el 
analfabetismo alcanza el 18.46% de la población de 15 años en adelante, el analfabetismo funcional es 
del 31.49%; el promedio de población que culmina la instrucción primaria es del 69.50%, instrucción 
secundaria 10.89% y los habitantes que llegan a una instrucción superior es apenas el 4.13%. 
 La propuesta de investigación forma parte del Proyecto de Desarrollo del Corredor entre Ibarra 
y San Lorenzo cuya iniciativa abarca las provincias de Carchi, Imbabura y Esmeraldas, el objetivo 
principal del proyecto es contribuir con la reducción de la pobreza rural de los habitantes, a través de la 
implementación de proyectos relacionados a los recursos naturales. 
 El proyecto tiene cinco ejes principales; como el fortalecimiento de las capacidades de gestión 
territorial de las organizaciones sociales y comunidades, inversión en infraestructura productiva que 
contribuya a mejorar el desarrollo económico, soberanía alimentaria y los ingresos de los productores 
con un enfoque empresarial solidario. 
 
1.3. JUSTIFICACIÓN. 
 El estudio se lo realizara conjuntamente con la asociación de agricultores de naranjilla de la 
parroquia de Lita, con la finalidad de identificar de manera directa y consensuada los principales 
problemas o dificultades que enfrenta la organización con respecto a su producto, dentro de los 
diferentes eslabones de la cadena productiva y de esta manera encontrar soluciones viables a dichos 
problemas. 
 La información que dará como resultado esta investigación servirá para dar una alternativa de 
solución a los actuales productores de naranjilla en la parroquia, representados por su Asociación de 
Agricultores de Lita con respecto al mejoramiento del nivel de vida de las familias involucradas 
mediante la repartición equitativa de los ingresos generados por la actividad. 
 El estudio servirá también como guía para aquellos agricultores que deseen emprender este tipo 
de actividad económica y a nosotros como principales interesados en la temática para la obtención del 
título como Economistas. 
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1.4. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
 La producción de naranjilla presenta algunos inconvenientes, como por ejemplo,  el uso de 
productos químicos que son nocivos para la salud de las personas y afectan de manera considerable al 
deterioro de los campos de cultivo, ocasionando su erosión. 
 Otro de los problemas que podemos identificar entorno al producto, es la falta de 
transformación del mismo ocasionando la ausencia de valor agregado, por lo que se sujeta a la 
variabilidad de precios en el mercado, haciendo que los productores sean los más afectados, debido a 
que los intermediarios son quienes fijan los precios y son quienes reciben la mayor parte de las 
utilidades. 
 La mayoría de los agricultores dedicados a la producción de naranjilla pertenecen a niveles 
socioeconómicos bajos;  el ingreso aportado por la unidad productiva representa el principal o único 
ingreso familiar. 
 Otro aspecto que ha frenado el desarrollo del nivel de vida de los productores de naranjilla y de 
la Parroquia de Lita, es la falta de una industria transformadora que pague precios justos al productor y 
añada valor agregado al producto para poder acceder a mercados más competitivos. 
 La cantidad de naranjilla producida por cada agricultor individualmente es muy pequeña, por 
lo que no le permite llegar a mercados formales y tiene que conformarse con los precios que le ofrecen 
los intermediarios en el mejor de los casos, los cuales muchas de las veces no cubren ni siquiera el 
costo de producción invertido. 
 
1.5. FORMULACION DEL PROBLEMA. 
¿Cuál es la situación actual de la cadena productiva de la naranjilla en Lita, provincia de Imbabura? 
¿Cuál es el comportamiento de la oferta y demanda por tipo de producto? 
¿Cuál es la inversión, rentabilidad, riesgo y beneficios de una industria transformadora de la naranjilla 
en Lita? 
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1.6. DELIMITACIÓN ESPACIAL Y TEMPORAL. 
 El presente estudio se ubicará en la Parroquia de Lita, Cantón Ibarra, provincia de Imbabura, 
Se encuentra entre los 400 m.s.n.m y 2800 m.s.n.m, esta es una zona subtropical húmeda, y es rica en 
recursos hídricos, como son el río Lita y su micro cuencas que son el río Parambas, Rocafuerte, y 
Collap. 
En este estudio se abordará un enfoque actual. 
1.7. OBJETIVOS. 
1.7.1. OBJETIVO GENERAL. 
 Conocer la problemática de la situación actual de la producción de naranjilla con un enfoque de 
cadena de valor en la parroquia de Lita provincia de Imbabura y elaborar una propuesta. 
 
1.7.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS. 
 Realizar un breve diagnóstico de la situación socio económica de la parroquia de Lita y en 
especial de los productores de naranjilla. 
 Identificar los elementos de la cadena productiva de la naranjilla en la parroquia de Lita en la 
provincia de Imbabura. 
 Identificar los nudos críticos relevantes en los diferentes eslabones de la cadena productiva de 
la naranjilla en la parroquia de Lita en la provincia de Imbabura. 
 Proponer soluciones alternativas en función de los planteamientos sociales del grupo que 
presenta la cadena productiva de la naranjilla de la parroquia de Lita en la provincia de 
Imbabura. 
1.8. HIPÓTESIS. 
1.8.1. HIPÓTESIS GENERAL. 
 No existe una vinculación o relación dentro de la producción y comercialización de la 
naranjilla lo que no permite generar una cadena de valor, ya que los agentes participan 
independientemente. 
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1.8.2. HIPÓTESIS ESPECÍFICA. 
 Las deficiencias en la producción de la naranjilla en la parroquia de Lita han colaborado a 
mantener las malas condiciones de vida de la localidad. 
 El desconocimiento de la función de la cadena productiva de la naranjilla provoca 
desintegración entre eslabones.  
 Los nudos críticos de la cadena productiva de la naranjilla ocasiona la falta de competitividad y 
des estimulación en la producción. 
 La inexistencia de valor agregado al producto provoca la inequidad de ingresos dentro de la 
cadena productiva de la naranjilla 
1.9. MARCO TEÓRICO. 
1.9.1. MARCO FILOSÓFICO 
CADENA PRODUCTIVA. 
 La formulación de los conceptos de los "encadenamientos hacia delante y hacia atrás" fueron 
planteados por primera vez por Hirschman en 1958 quien dice que estos constituyen una secuencia de 
decisiones de inversión que tienen lugar durante los procesos de industrialización que caracterizan el 
desarrollo económico. Fuente: ISAZA, Jairo Guillermo; Cadenas productivas. Enfoques y precisiones 
conceptuales. 2005. 
 Dichas decisiones tienen la suficiencia de movilizar recursos subutilizados que sobran en 
efectos incrementales sobre la eficacia y la acaparamiento de riqueza de los países. La clave de tales 
encadenamientos, que hacen posible el proceso de industrialización y desarrollo económico, reside 
fundamentalmente en la capacidad empresarial para articular acuerdos contractuales o contratos de 
cooperación que facilitan y hacen más eficiente los procesos productivos. Fuente: HIRSCHMAN, 
Albert ; “Backward and Forward Linkages”. John Eatwell, Murray Milgate y Peter Newman (eds.). 
The New Palgrave: A Dictionary of Economics, Nueva York, Palgrave Publishers, 1998, p. 206. 
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 La cadena productiva es definida como "Conjunto de agentes económicos que participan 
directamente en la producción, transformación y en el traslado hasta el mercado de realización de un 
mismo producto agropecuario".
1
 Fuente: Duruflé, Fabre y Young. Traducido por IICA 
 Dentro de la cadena productiva intervienen actores directos e indirectos donde desarrollan 
actividades y relaciones reciprocas para llevar el producto final hasta los consumidores, dichos actores 
pueden estar influenciados a varios elementos tanto ambientales, culturales o políticas.
2
 
 La situación actual de muchos sectores agropecuarios demuestran una falta de integración entre 
los agentes productivos, lo cual representa una práctica completamente obsoleta dentro del actual 
mercado globalizado donde la integración mediante cadenas productivas es indispensable para lograr 
el desarrollo de dicho sector. Fuente: Instituto Tecnológico Superior de Calkiní en el Estado de 
Campeche, México; 2014 
3
 
GRÁFICO Nº 1.2. Esquema de una Cadena Productiva 
 
Fuente: Salazar/van der Heyden, Metodología de Análisis de Cadenas Productivas con 
Equidad para la Promoción del Desarrollo Local, SNV, 2004. 
                                                             
1
 Duruflé, Fabre y Young. Traducido por IICA 
2
 VAN DER HEYDEN, Damien, Guía Metodológica para el Análisis de Cadenas Productivas -II Edición-, 
Plataforma, RURALTER, 2006 
3
 (www.itescam.edu.mx/principal/sylabus/fpdb/recursos/r25720.DOC) 
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 Las cadenas productivas, como unidad analítica, ocupan un lugar de gran importancia dentro 
del diseño de las políticas de promoción a la pequeña y mediana empresa, tanto en América Latina 
como en otros países en desarrollo. Diferentes estrategias gubernamentales y de agencias de 
cooperación internacional conciben a la cadena productiva como unidad de intervención en programas 
de asociatividad y cooperación entre micro, pequeñas y medianas empresas. La ventaja de este enfoque 
reside en la facilidad de coordinar acciones de política sectorial alrededor de agrupamientos de 
empresas con algún nivel de competitividad en los mercados internacionales y, en torno a los cuales, se 
pueden focalizar estrategias de generación de empleos y creación de riqueza sostenible. Fuente: La 
Organización de las Naciones Unidas Para el Desarrollo Industrial.
4
 
 
ECONOMÍA SOCIAL Y SOLIDARIA. 
 
 Se define a la economía social y solidaria como un proyecto de acción colectiva orientada a 
contrarrestar las tendencias socialmente negativas del sistema existente
5
, regidas por los principios de 
participación democrática en las decisiones, autonomía de gestión y primacía del ser humano sobre el 
capital; cuyas practicas inclinan a los actores hacia una nueva racionalidad productiva, diferenciándose 
del sistema capitalista que no es ni solidario ni inclusivo y de la economía pública quien no permite la 
posibilidad de autogestión. Fuente: Econlink; 2013.
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BUEN VIVIR O SUMAK KAWSAY
7
 
 El concepto del “buen vivir” parte de su versión indígena ancestral, el “Sumak Kawsay”, el 
cual propone medidas de equilibrio y complementariedad entre las personas tales como la minga, el 
randi-randi, el cambia-mano y la integración con la Pacha Mama, la naturaleza agredida por los 
capitalistas, que anteponen el lucro sobre cualquier otro propósito. 
 Esta orientación abarca a todos los ecuatorianos respetando la diversidad humana además de 
involucrar esfuerzos para lograr el equilibrio en la sociedad y una la preocupación por el medio 
ambiente con lo que se toman medidas más fuertes para su protección y conservación. 
                                                             
4
 ONUDI (Ob. cit.),: 9 a 12. 
5
 CORAGGIO, José Luis; Economía Social y Solidaria; :381. 
6
 http://www.econlink.com.ar/economia-social. 
7
 Este texto contiene fragmentos de plan.senplades.gob.ec “Plan del Buen Vivir Rural” 
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 “El Buen Vivir en los territorios rurales se sustenta en pilares fundamentales como recuperar la 
producción nacional de alimentos, principalmente campesina, para garantizar la reproducción social de 
todos los habitantes de las zonas rurales y articular el desarrollo rural equitativo al desarrollo nacional.” 
 Según estudios de Brassel, 2008: 11, se considera que para llevar el desarrollo endógeno a los 
pueblos rurales se debe llegar a un modelo de agro-producción basado en la asociatividad, 
identificando la unidades de producción agrícolas óptimas que permita manejar con eficiencia la 
producción agrícola generando empleo, ingresos y riqueza. 
 Para que el Modelo del Buen Vivir pueda prosperar en los territorios rurales debe poseer una 
estructura base donde desarrolle sus objetivos planteados, en esta base podemos incluir cosas 
necesarias como por ejemplo: la democratización de los medios de producción, en particular el acceso 
a tierra, agua, crédito y conocimientos; la promoción de cadenas cortas, la diversificación de la 
producción; la asociatividad; la disponibilidad de infraestructura de movilidad adecuados, entre otros. 
Por otra parte, es indispensable mejorar los servicios básicos de los pueblos rurales e incentivar las 
actividades comerciales y del sector terciario en las comunidades rurales. 
 Cada territorio rural de cada provincia requiere de un análisis específico de sus potencialidades 
productivas y de las condiciones estructurales en las cuales se ha desenvuelto la población rural, 
incluyendo las especificidades en cuanto a capacidades humanas, incentivos y apoyos. 
 En el buen Vivir también interviene un aspecto importante como es la Soberanía alimentaria 
para el desarrollo de la población en general, en donde la agricultura juega un papel fundamental, tanto 
como principal proveedor de alimentos como actividad productiva generadora de riqueza, para lo cual 
se han planteado distintos parámetros que guiarán la actividad agrícola en el territorio: 
 La producción agropecuaria deberá considerar tres principales mercados, en el siguiente orden: 
el consumo interno que permita garantizar la soberanía alimentaria, la producción para la 
industria nacional que permita la creación de encadenamiento productivos, generación de 
empleo y valor agregado a la producción; y, la exportación considerando la inserción 
inteligente y soberana en el mundo, mediante la ubicación de mercados alternativos de 
productos y destinos. 
 Diversificar la producción es un eje importante para establecer los ámbitos de sustento al 
desarrollo rural, en particular para asegurar las cadenas cortas y el retorno de los flujos de 
riqueza a los espacios rurales. Además diversifica las fuentes de ingresos, haciendo la 
economía local menos dependiente de flujos de mercados locales, nacionales e internacionales, 
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lo que contribuye a un desarrollo sustentable porque un espacio de producción diversificada, en 
contraste con grandes extensiones de monocultivos, ocupa menos fertilizantes o pesticidas, y 
puede fácilmente controlar sus cultivos en base a prácticas agro-ecológicas. 
 Los territorios rurales son los generadores de los parámetros de un Soberanía Alimentaria, la 
cual tiene se sustenta en el brindar a cada uno de los ciudadanos una alimentación sana, 
nutritiva y culturalmente apropiada que permita el desarrollo de sus capacidades, para la cual 
es necesario brindar condiciones adecuadas a cada uno de los eslabones de las cadenas 
productiva proveedoras de alimentos.  
 El reconocimiento de la función social y ambiental de la propiedad, el incentivo a la agro-
ecología y la diversificación productiva debe complementarse con la identificación y 
planificación de los requerimientos de abastecimiento nacional de alimentos, en consulta con 
productores y consumidores, así como de impulso a políticas fiscales, tributarias, arancelarias, 
que protejan el sector agroalimentario nacional, para evitar la dependencia en la provisión de 
alimentos. 
LA COMPETITIVIDAD 
 Por competencia se entiende al enfrentamiento, lucha y pugna con el propósito de conseguir las 
mejores condiciones de los mercados. La competencia debe ser perfecta, implica la existencia de 
muchos oferentes y demandantes y además que las señales que emiten los mercados como precios, el 
tipo de interés, las rentas y las cotizaciones serán determinados por las leyes de la oferta, y demanda y 
no prefijados.
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 Michael Porter afirmaba que la competitividad está determinada por la productividad (valor de 
un producto generado por una unidad de trabajo o capital), por lo que para poder identificar la 
competitividad en una empresa o sector se debe determinar los factores generadores de valor agregado 
y que dicho valor se venda en el mercado. 
 El que un producto sea competitivo en la actualidad significa que debe poseer características 
especiales que permitan sobresalir en el mercado, y así receptar cantidades mayores de demandantes y 
de este modo generar riqueza y permanecer en un mercado en constante evolución.  
                                                             
8 Ibíd. Pág. 17.  
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 Pero se debe estar consciente que la competitividad  no es producto de la casualidad, sino es el 
resultado de un arduo proceso de  renovación e innovación constante que le permite a un factor 
productivo obtener un beneficio constante en la actividad que se desempeña. 
Según Porter existen cuatro factores que pueden ser determinantes en la competitividad:
9
 
1. La dotación del país, en términos de cantidad y calidad de los factores productivos básicos (fuerza de 
trabajo, recursos naturales, capital e infraestructura), así como de las habilidades, conocimientos y 
tecnologías especializados que determinan su capacidad para generar y asimilar innovaciones. 
2. La naturaleza de la Demanda Interna en relación con la oferta del aparato productivo nacional; en 
particular, es relevante la presencia de demandantes exigentes que presionan a los oferentes con sus 
demandas de artículos innovadores y que se anticipen a sus necesidades. 
3. La existencia de una estructura productiva conformada por empresas de distintos tamaños, pero 
eficientes en escala internacional, relacionadas horizontal y verticalmente, que aliente la 
competitividad mediante una oferta interna especializada de insumos, tecnologías y habilidades para 
sustentar un proceso de innovación generalizable a lo largo de cadenas productivas. 
4. Las condiciones prevalecientes en el país en materia de creación, organización y manejo de las 
empresas, así como de competencia, principalmente si está alimentada o inhibida por las regulaciones y 
las actitudes culturales frente a la innovación, la ganancia y el riesgo. 
9.2 MARCO CONCEPTUAL 
Producción.- La definición de producción se la considera como: la relación técnica entre factores 
productivos y el producto y a corto plazo se la analiza dependiendo de los factores, tanto fijos como 
variables. 
10 
Método de Producción.- Es la combinación de factores necesarios para la producción de una unidad 
de producto. En un sistema económico existen una gran variedad de empresas. Cada una, cuenta con un 
método o varios métodos productivos con los cuales se puede obtener un producto. 
11
 
                                                             
9
 PORTER, Micheal; “Ventajas Competitivas” 
10 PUGA, René MICROECONOMÍA, Ed. Letramía. Quito 2002. : 156 
11 Ibíd. Pág. 157.   
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Mercado.- Es el área, lugar, sistema, espacio o estructura, fácilmente identificable, donde, compiten la 
fuerza de la Oferta y de la Demanda y actúan motivados por intereses propios y diferentes. Es muy 
común definirlo igualmente como  la estructura, institución o mecanismo donde se intercambian  
bienes y servicios, factores, dinero y demás productos, se fundamenta en el libre juego de la oferta y la 
demanda.
12
 
Mercado de productos.- Es el área, sitio o estructura donde se intercambian bienes y servicios  
generados por los empresarios y que buscan satisfacer las necesidades familiares. Implica la 
concurrencia de productores que se conoce como oferta y consumidores o la demanda. El 
comportamiento de estas fuerzas se estudia detalladamente bajo el concepto de teoría de la firma y 
teoría del consumidor respectivamente, defienden sus particulares y diferentes intereses en condiciones 
de libre competencia o rivalidad entre vendedores que buscan compradores y consumidores que se 
disputan los escasos bienes. 
Demanda.- Obedece a la presión de  los consumidores o usuarios sobre los bienes del mercado: el 
nivel de la demanda depende del dinero que tienen los consumidores, del grado de sus necesidades y de 
la satisfacción que los bienes y servicios pueden ofrecerles. En la demanda influye el precio; entre más 
elevado sea éste, menor es la presión. 
La ley de la demanda indica que mientras más bajo es el precio mayor es la cantidad demandada del 
mismo o viceversa. 
Oferta.- La ley de la oferta nos dice que cuando los precios bajan disminuye la cantidad ofrecida y 
cuando suben aumenta la cantidad ofrecida: es decir. Hay una relación directa entre el precio y la 
cantidad ofrecida. 
La oferta depende principalmente de la comparación entre el precio del mercado y el costo de 
producción y distribución. Para el vendedor, el precio no debe  descender por debajo de un cierto límite 
que le garantice una rentabilidad. 
En efecto el precio de venta de un producto debe cubrir todos los costos de producción y distribución: 
compra de materia prima, pago de salarios, de intereses de capital obtenido en préstamo para el 
funcionamiento  de  la empresa, de amortizaciones de la maquinaria y del equipo de producción entre 
otros, para obtener el precio de venta. 
                                                             
12 CHIRIBOGA, Héctor Delgado. “Principios de Economía”. : 22  
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Productividad.- Productividad, en economía, relación entre producción final y factores productivos 
(tierra, capital y trabajo) utilizados en la producción de bienes y servicios. De un modo general, la 
productividad se refiere a la que genera el trabajo: la producción por cada trabajador, la producción por 
cada hora trabajada, o cualquier otro tipo de indicador de la producción en función del factor trabajo. 
Lo habitual es que la producción se calcule utilizando números índices (relacionados, por ejemplo, con 
la producción y las horas trabajadas), y ello permite averiguar la tasa en que varía la productividad. 
Desarrollo sostenible.- Capacidad de satisfacer las necesidades del presente sin comprometer las de 
las generaciones venideras. Establecer una relación armónica entre el hombre y la naturaleza, entre la 
economía y la protección del ambiente, entre el desarrollo social y la defensa de los recursos. 
 
Comercialización.- Son las actividades relacionadas con la transferencia del producto de la empresa al 
consumidor final y que pueden generar costos. 
Valor Agregado.- Es el valor (generalmente porcentual) que se agrega a una mercancía en función de la 
transformación que esta tenga desde su origen, confiriéndole una individualidad caracterizada.  
 
1.9. METODOLOGÍA. 
1.9.1. MÉTODO 
De acuerdo a nuestro tema de investigación se tomará como referencia los siguientes métodos: 
 Método Deductivo, permitirá realizar el estudio de manera general para particularizar en el 
sector que a nosotros nos compete, y hacer un diagnóstico de la cadena productiva de la 
Naranjilla. 
 Método Inductivo, mediante este método se hará referencia a hechos o aspectos 
particulares observando las características esenciales a fin de determinar el comportamiento 
de cada uno de los eslabones de la cadena productiva. 
 
1.9.2. TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN 
 
1.9.2.1. BIBLIOGRÁFICAS 
 La información secundaria se obtendrá mediante los registros publicados por organizaciones 
oficiales como el Ministerio de Agricultura, Ganadería, Acuacultura y Pesca, así como también el 
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Instituto Nacional Autónomo de investigaciones Agropecuarias (INIAP), Junta Parroquial de Lita, del 
Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), y medios electrónicos como el Internet. 
 
 Revisión de bibliografía especializada.- Consultando por medio de libros 
especializados en los temas de discusión así como páginas especializadas en internet. 
 
 Sistematización de información secundaria.- Por medio de información que 
proporcionan instituciones como el INEC, INIAP, MAGAP, además de la parroquia a 
intervenir, con lo que se analizará la información recogida y se obtendrán las 
conclusiones acordes a los problemas. 
 
1.9.2.2. DE CAMPO 
 
 Para la obtención de la información primaria de los agricultores y comerciantes de naranjilla de 
la parroquia de Lita, Provincia de Imbabura se realizara mediante la elaboración de entrevistas a 
informantes calificados, con el propósito de basar nuestra investigación en un banco de información 
confiable. 
 
 Entrevistas con actores claves.- Se realizará conversatorios con los principales actores 
de cada uno de los eslabones de la cadena productiva con el objetivo de obtener 
información confiable y directa para el respectivo análisis. 
 
 Elaboración y aplicación de encuestas.- Este elemento será la principal fuente de 
donde se obtendrá la información primaria de los principales actores de cadena, quienes 
aportarán al proceso investigativo con su experiencia. Se aplicará la encuesta para poder  
identificar claramente la realidad que enfrenta la cadena, ya que el formato de la 
encuesta abordará los principales aspectos como son: sociales, agronómicos, 
comerciales y económicos. 
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1.9.2 VARIABLES E INDICADORES. 
TABLA N° 1.1 : VARIABLES E INDICADORES 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES 
FORMA DE 
CÁLCULO 
Producción 
Oferta de 
naranjilla 
Cantidades 
Producidas 
(Cajas) 
número de cajas de 
naranjilla producidas en 
toda la parroquia 
Demanda de 
naranjilla 
cantidades 
demandadas a nivel 
nacional de 
naranjilla 
número de cajas de 
naranjilla consumidas a 
nivel nacional 
cantidades 
demandadas a nivel 
internacional de 
naranjilla 
número de cajas de 
naranjilla nacionales 
consumidas a nivel 
internacional 
Nivel de Ingresos 
ingresos producidos 
en cada uno de los 
eslabones de la 
cadena productiva 
Ingreso por la 
naranjilla/ ingreso total 
Precios del 
producto 
Variación de 
precios 
(Dólar/Caja) 
índice de precios al que 
esta sujeto el producto 
Valor agregado 
niveles de 
transformación  
cantidad invertida en la 
transformación del 
producto/ ingreso total 
del producto 
Actividad 
Económica 
Rentabilidad 
Costo y Beneficio 
de cada actividad en 
el eslabón.  
Cálculo de índices 
financieros 
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1.10. PLAN ANALÍTICO 
TEMA: Estudio de la Cadena productiva de la Naranjilla en el Parroquia Lita Provincia de Imbabura. 
 
CAPITULO I. 
PLAN DE TESIS 
1.1. Selección del Tema   
1.2. Antecedentes    
1.3. Justificación  
1.4. Identificación del problema   
1.5. Formulación del problema   
1.6. Delimitación espacial y temporal   
1.7. Objetivos   
1.7.1. Objetivo General   
1.7.2. Objetivo Específico   
1.8. Hipótesis   
1.8.1. Hipótesis General   
1.8.2. Hipótesis Específica   
1.9. Marco teórico   
1.9.1. Marco Filosófico   
1.9.2. Marco Conceptual   
1.10. Metodología   
1.10.1. Método   
1.10.2. Técnicas de Investigación   
1.10.2.1. Bibliográficas    
1.10.2.2. De Campo   
1.10.3. Variables e Indicadores   
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1.11. Plan Analítico   
1.12. Cronograma de actividades   
 
CAPÍTULO II  
DIAGNÓTICO DE LA PARROQUIA Y DE LA PRODUCCIÓN DE NARANJILLA 
2.1.  Características de la parroquia   
2.1.1. Reseña Histórica   
2.1.2. Situación geográfica   
2.1.3. Situación Institucional   
2.1.4. Población   
2.1.5. Migración   
2.1.6. Cultura   
2.1.7. Salud   
2.1.8. Vivienda y servicios básicos   
2.1.9. Educación   
2.1.10. Situación económica   
2.1.10.1. Agricultura    
2.1.10.2. Ganadería    
2.1.10.3. Comercio    
2.1.10.4. Servicios financieros   
2.1.10.5. Turismo    
2.2. Características de la producción de la agricultura en la parroquia de Lita   
2.2.1. Situación geográfica   
2.2.1.1. Uso del suelo    
2.2.1.2. Modelo territorial actual    
2.2.1.3. Producción de la naranjilla     
18 
 
2.2.2. Situación institucional   
2.2.3. Situación económica   
 
CAPÍTULO III  
ESTRUTURA Y ANÁLISIS DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA NARANJILLA EN LA 
PARROQUIA DE LITA, PROVINCIA DE IMBABURA 
3.1. Identificación y análisis de los eslabones de la cadena productiva de la naranjilla en la 
parroquia de Lita    
3.1.1. Abastecimiento de insumos   
3.1.1.1. Insumos     
3.1.1.2. Materiales     
3.1.1.3. Mano de obra     
3.1.1.4. Financiamiento     
3.1.2. Producción   
3.1.2.1. Productividad      
3.1.2.2. Análisis de costos y económico de la producción     
3.1.2.3. Precios     
3.1.3. Transporte   
3.1.4. Mercado y comercialización   
3.1.4.1. Mercado interno    
3.1.4.2. Análisis de la competencia    
3.1.4.3. Destino de la producción   
3.1.5. Industrialización y/o consumo   
3.2. Actores de la cadena productiva    
3.2.1. Actores directos   
3.2.1.1. Productores   
3.2.1.2. Intermediarios   
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3.2.1.3. Consumidores   
3.2.2. Actores Indirectos   
3.2.2.1. Proveedores de insumos    
3.2.2.2. Banca pública y privada   
3.2.2.3. Asistencia técnica   
3.2.2.4. Asociación de productores   
3.2.3. Relación entre los actores   
3.3. Identificación y análisis de nudos críticos en cada eslabón de la cadena  productiva   
3.4. Análisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la cadena productiva de 
la naranjilla    
3.4.1. Fortalezas   
3.4.2. Oportunidades  
3.4.3. Debilidades   
3.4.4. Amenazas   
 
CAPÍTULO IV   
PROPUESTA DE UN MODELO DE GESTIÓN DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA 
NARANJILLA EN LA PARROQUIA DE LITA, PROVINCIA DE IMBABURA 
4.1. Nudo crítico: Producción sin tecnología y falta de capacitación  
4.1.1. Objetivo    
4.1.2. Estrategias a implementar   
4.1.3. Componentes   
4.1.4. Metas e indicadores   
4.1.5. Actividades y tiempos   
4.1.6. Responsables   
4.1.7. Alianzas estratégicas   
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4.2. Nudo crítico: Alta intermediación   
4.2.1. Objetivo   
4.2.2. Estrategias a implementar   
4.2.3. Componentes   
4.2.4. Metas e indicadores   
4.2.5. Actividades y tiempos   
4.2.6. Responsables   
4.2.7. Alianzas estratégicas   
4.2.8. Estructura del centro de acopio   
4.2.9. Presupuesto y análisis financiero   
4.3. Nudo crítico: Alta dependencia de proveedores de insumos   
4.3.1. Objetivo    
4.3.2. Estrategias a implementar   
4.3.3. Componentes   
4.3.4. Metas e indicadores  
4.3.5. Actividades y tiempos   
4.3.6. Responsables   
4.3.7. Alianzas estratégicas   
  
CAPÍTULO V 
 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1. Conclusiones   
5.2. Recomendaciones  
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1.11. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
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CAPITULO II 
1. DIAGNÓSTICO DE LA PARROQUIA Y DE LA PRODUCCIÓN DE NARANJILLA 
2.1  CARACTERÍSTICAS DE LA PARROQUIA 
2.1.1 RESEÑA HISTÓRICA 
 La parroquia de Lita está formada principalmente a partir de procesos migratorios tanto 
desde los alrededores de la provincia de Imbabura como desde el sur de Colombia, tal es el 
caso de  la nacionalidad Awa que tras un conflicto conocido como la guerra de los mil días en 
Colombia, parte de su comunidad emigro hacia Ecuador donde lograron asentarse en estos 
territorios. 
 
 La parroquia de Lita comienza a desarrollarse a partir de la construcción de la línea 
férrea Ibarra-San Lorenzo del Pailón. El Estado donó un lote de terreno para la construcción de 
viviendas y formación de un centro poblado, donde se instalaron trabajadores provenientes de 
la parroquia Salinas, los cuales delegaron una comisión para la gestión de la construcción de la 
Escuela Gonzalo Zaldumbide, y la creación de la parroquia. 
 
 Lita es elevado a Parroquia Rural el 17 de Julio de 1950, ceremonia que fue llevada a 
cabo en la sala de sesiones del Ilustre Ayuntamiento de Ibarra, el 13 de Junio de 1950, liderada 
por el entonces alcalde del cantón, Dr. Alfonso Almeida y a cargo de la secretaría por el Sr. 
Alejandro Cervantes, de acuerdo con el Archivo Nacional, en el Registro Oficial de la Función 
Legislativa de 1950, tomo N° 567, páginas 4720 y 4721. 
 
 Las actividades cotidianas de la población de la parroquia de Lita se realizan con cierta 
fluidez, gracias al comercio existente con las comunidades afro descendientes que se ubican en 
las comunidades de Parambas y Palo Amarillo, las cuales son conectadas por el eje vial que las 
atraviesa. Sus principales acciones apuntan al desarrollo del turismo comunitario. 
 
 Los pobladores de la parroquia además tienen una cultura orientada hacia la agricultura 
y ganadería, especialmente en la producción de naranjilla, cabuya y papaya; y a la ganadería de 
doble propósito. 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, pp. 1,2
13
 
                                                             
13
 Este texto fue tomado del documento elaborado por el equipo técnico de Planificación del Desarrollo y 
Ordenamiento Territorial de la Provincia de Imbabura; cuyo texto está basado en el COOTAD (Código Orgánico 
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2.1.2 SITUACIÓN GEOGRÁFICA 
 
 Lita es una parroquia ubicada en el cantón San Miguel de Ibarra al norte de la 
provincia de Imbabura, a 96 km de la capital provincial. Cuenta con una superficie de 209,46 
km2. 
 
 LÍMITES 
Los límites territoriales de esta parroquia son: 
Al NORTE se encuentra la provincia del Carchi. 
Al SUR la parroquia La Merced de Buenos Aires. 
Al  ORIENTE esta la parroquia La Carolina. 
Al OCCIDENTE la provincia de Esmeraldas. 
 
 DIVISIÓN POLÍTICA 
 La parroquia de Lita está conformada por las siguientes comunidades: El Carmen de 
Santa Cecilia, Santa Cecilia, Parambas, Palo Amarillo, Cachaco, Santa Rosa, Santa Rita, 
Getsemaní, La Esperanza de Rio Verde, La Colonia, Rio Verde Bajo, Rio Verde Medio, Rio 
Verde Alto, San Francisco, La Chorrera. 
 
 CLIMA 
 La parroquia de Lita posee una diversidad climática amplia debido a sus características 
ambientales y ubicación territorial, en el que se pueden identificar 6 diferentes tipos de climas 
principales: 
 
o Clima ecuatorial meso térmico húmedo.- En el cual se encuentran las poblaciones de 
El Carmen y Santa Cecilia. Se caracterizan por tener lluvias desde los 1000 y 2000 mm 
con una temperatura media de 10 y 20°Cy una humedad relativa entre 65 y 85%. 
o Clima Sub Tropical meso térmico húmedo.- En el cual las precipitaciones son 
superiores a 200 mm, la temperatura varía de 15 hasta 24°C. Su temperatura es 
bastante alta alrededor del 90%, es el área más extensa y en el cual están  ubicados los 
                                                                                                                                                                                               
de Organización Territorial, Autonomías y Descentralización) y en el CPFP (Código Orgánico de Planificación y 
Finanzas Públicas) 
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poblados de: Getsemaní, Santa Rita, La Chorrera, Rio Verde Medio, Rio Verde Alto, 
La Esperanza de Rio Verde.  
o Clima sub tropical meso térmico muy húmedo.- En el cual se asienta el poblado de 
San Francisco y posee similares características a la clasificación anterior.  
o Clima Tropical monzón Mega térmico muy húmedo.- Se caracteriza por ser muy 
cálido y como su nombre lo indica muy húmedo, con una temperatura media mensual 
de 26 °C. y se encuentran asentadas las poblaciones de Santa Rosa, Palo Amarillo, 
Cachaco, Rio Verde Bajo, La Colonia.  
o Clima Tropical Sabana Mega Térmico Húmedo.- Posee temperaturas por encima de 
los 24°C hasta los 27°C pero con precipitaciones bajas, con época de lluvia y época de 
sequía. Se Encuentra asentada la poblaciones de Parambas.  
o Clima Tropical Uniforme térmico lluvioso.- Posee una temperatura media anual de 
28°C. y está ubicado en el límite de Carchi y Esmeraldas y se encuentra asentada el 
centro parroquial de Lita.  
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, : 19,20 
 
 TEMPERATURA 
 
 La parroquia Lita presenta una temperatura promedio de 20 ºC, con una máxima de 24 
ºC y una mínima de 18 ºC.  
 
 La cabecera parroquial de Lita se encuentra en el rango de 20 a 22°C.  
 
 Mientras que los poblados de Getsemaní, San Rosa, La Chorrera, Rio Verde medio, 
Rio Verde Alto, poseen una temperatura de 18 a 20°C. 
 
 Lita posee una precipitación de de 3.598,7 mm., siendo una de las estaciones que 
registra mayor precipitación en la provincia. Se aprecia una época más lluviosa entre los 
meses de octubre hasta mayo, donde el mes con más precipitaciones es abril; y una época 
menos lluviosa entre los meses de junio hasta septiembre, el mes más seco es julio con 
129,8 mm.  
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, : 21-23 
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2.1.3 SITUACIÓN INSTITUCIONAL 
 
TABLA 2.1: Instituciones públicas y privada que trabajan en el gobierno parroquial de  Lita 
Entidades Trabajo 
GOBIERNO 
PROVINCIAL DE 
IMBABURA 
Mantenimiento de vialidad parroquial. 
Apoyo directo con el presupuesto participativo para obras en toda la 
parroquia 
MIES-INNFA 
Proyecto de los CNH (creciendo con nuestro hijos) que trabaja en el 
cuidado mediante la estimulación temprana de los niños desde 6 meses 
hasta 4 años y medio 
MINTEL Implementación del infocentro, ubicado en la casa del gobierno parroquial 
TENENCIA 
POLÍTICA 
Seguridad ciudadana y trabajo mancomunado con el gobierno parroquial en 
beneficio de la parroquia 
SENAGUA Proyecto de reforestación de micro cuencas 
FECAE 
La Federación de comunidades Awá del Ecuador, apoya en la capacitación 
y proyectos a comunidades socias de la institución. 
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, p. 128. 
Elaborado por: Equipo Técnico PDOTS 
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2.1.4 POBLACIÓN 
TABLA 2.2: Grupo de edad de la población de Lita 
Grupos quinquenales de edad Hombre Mujer Total 
De 0 a 9 años 526 456 982 
De 10 a 19 años 396 380 776 
De 20 a 69 años 807 679 1486 
De 70 a 99 años 59 46 105 
Total 1788 1561 3349 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010
14
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Según muestra la tabla, la población de Lita es relativamente joven; se evidencia la 
mayor representatividad en las edades comprendidas entre los 20 y 69 años, seguida por el 
grupo comprendido entre 0 a 9 años. Los mayores grupos poblacionales se encuentran dentro 
de las edades consideradas de escolaridad, por lo cual se debe tomar mucho en cuenta si la 
infraestructura del sistema educativo de la parroquia puede abastecer a la población en primer 
lugar y por otro lado si la calidad de la misma esta dentro de los estándares nacionales.   
 
GRÁFICO 2.1 Población por Sexo de Lita 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez. 
                                                             
14
 Procesado con Redatam + SP (Ver cita completa en Bibliografía). Redatam + SP, es una herramienta 
(software) para administrar bases de datos de gran volumen como por ejemplo los censos de población y vivienda 
bajo una estructura jerárquica de ordenamiento lo que permite procesar la información para áreas pequeñas. 
(INEC, pág. 1) 
53% 
47% 
Hombre
Mujer
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 La población de Lita esta conformada por 3349 habitantes segun el último Censo 
Nacional realizado en el 2010, de los cuales el 53% (1788 habitantes) son hombres y el 47% 
(1561 habitantes) son mujeres. 
 
Índice de masculinidad y feminidad  
 
 El índice de masculinidad en la parroquia es de 114,5 y el de femineidad es de 
87,3. Los mismos que explican que han nacido 87 niñas por cada 100 nacimientos masculinos, 
y 114 niños por cada 100 nacimientos femeninos.  
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
 
Índice de jefatura femenina  
 
 Para empezar un proceso es importante conocer como está conformado un hogar y 
quien es jefe o pilar del mismo. En este caso, es importante destacar que el 23,2% de los 
hogares están a manos de las mujeres, determinado que en la cuarta parte de los hogares las 
mujeres han tenido que ser el pilar fundamental para forjar el bienestar familiar. 
 
GRÁFICO 2.2 Población según Estado Conyugal en Lita 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez. 
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 Dentro del Estado conyugal el 39% de la población es soltera, lo cual indica que la fuerza 
laboral de esta zona estaría formada mayormente por jóvenes, en los cuales se puede 
desarrollar su potencial y capacidades mediante capacitaciones y talleres para mejorar la 
producción y comercialización dentro del área agrícola. El 31% que vive en unión libre y el 
23% de casados no cuentan con la misma flexibilidad que los solteros, pues tienen más 
responsabilidades que limitan las ventajas que podrían recibir. 
 
GRÁFICO 2.3 Población según Etnia en Lita 
 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez. 
 
 El 58% de la población se reconoce como mestiza seguida con un 25% por pobladores 
que se reconocen como indígenas, estos dos grupos poblacionales son los predominantes 
dentro de la parroquia, y en menor proporción se encuentran los mulatos con un 6% y afro 
ecuatorianos con el 4%. 
 
 Muchas veces el auto reconocimiento étnico divide a la población, pues lo que algunas 
personas pueden ver con orgullo y sentido de identidad el hecho de pertenecer a un grupo 
racial, en otros puede causar el efecto contrario. 
 
 Por tanto, es esencial que la población aprenda a respetar y tolerar a todas las personas, 
sin importar su origen. Esto ayudará a mejorar las relaciones comerciales y facilitará el instituir 
y fortalecer una asociación de cooperación con propósitos agro-comerciales. 
25% 
4% 
3% 
6% 
1% 
58% 
2% 
1% Indígena
Afroecuatoriano/a
Afrodescendiente
Negro/a
Mulato/a
Montubio/a
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2.1.5 MIGRACIÓN 
 
 La migración es un problema de la sociedad ecuatoriana, ocasionado principalmente 
por la falta de empleo y bajos ingresos familiares, lo cual ha causado que muchos de los 
ecuatorianos se desplacen a otros países en busca de un mejor nivel de vida para sus familias. 
 
 Tomando como referencia los datos estadísticos del último Censo, se encuentra que la 
migración en Lita es mínima. Existen 12 casos de migración al extranjero, de los cuales 4 han 
salido para encontrar una mejor oportunidad de trabajo y tres por estudios, por parte del sexo 
masculino; y del lado del sexo femenino, una lo ha hecho por trabajo, una por estudios y tres 
por otros motivos no especificados en el Censo. El tema de migración es importante, pues al 
contar con casi el 40% de la población soltera, muchos de ellos deciden trabajar en las 
actividades agrónomas de la parroquia, pero la motivación por los estudios es baja, ya sea por 
no contar con los recursos suficientes o por la poca motivación que existe hacia la preparación 
académica. 
 
TABLA 2.3 Principales motivos de Migración 
Principal motivo de viaje Sexo del migrante Total 
Hombre Mujer 
Trabajo 4 1 5 
Estudios 3 1 4 
Otro - 3 3 
Total 7 5 12 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Hay que destacar que esta información no incluye la migración de la zona rural a 
la urbana, la cual es mucha más alta según los pobladores de la parroquia; principalmente de 
las mujeres jóvenes, ya sea por estudios o en busca de un empleo, a fin de lograr una 
estabilidad económica para ella y su familia. 
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2.1.6 CULTURA 
 
 “La cultura es el conjunto de símbolos (como valores, normas, actitudes, creencias, 
idiomas, costumbres, ritos, hábitos, capacidades, educación, moral, arte, etc.) y objetos (como 
vestimenta, vivienda, productos, obras de arte, herramientas, etc.) que son aprendidos, 
compartidos y transmitidos de una generación a otra por los miembros de una sociedad, por 
tanto, es un factor que determina, regula y moldea la conducta humana.” PromoNegocios.net, 
2006
15
 
 
 En Lita se encuentran diferentes tipos de comunidades humanas y culturales, que a 
pesar de sus diferencias han logrado desarrollarse y en ciertos casos vincularse unos con otros, 
compartiendo herencias tangibles e intangibles para el bien común. 
A continuación se realiza una pequeña reseña de las diferentes culturas más sobresalientes que 
se puede encontrar en el territorio de Lita: 
 
 Grupo étnico Awa.- La comunidad Awa, son los posibles últimos descendientes de los 
primeros aborígenes de esta región. Mantienen sus tradiciones culturales dentro de una 
exquisita vegetación semi-selvática, con grandes bosques, llanuras y una montaña 
caracterizada por su flora y fauna, donde se puede observar gran variedad de aves, propias 
del lugar. 
 
Son aproximadamente 13 000 habitantes, de los cuales alrededor de 3.082, se encuentran 
en el Ecuador.  
 
La Región Awá constituye un espacio binacional ecuatoriano-colombiano localizado en la 
frontera occidental de los dos países. 
 
La superficie calculada alcanza alrededor de 5.800 Km2, de los cuales 1010 Km2 
corresponden al territorio indígena Awá. 
 
                                                             
15
 El concepto de Cultura detallado en la página Web consultada está sustentada en tres fuentes:  
- Lamb C., Hair J., McDaniel C., Marketing Sexta Edición, International Thomson Editores S.A., 2002, pág. 152 
- Stanton W., Etzel M., Walker B., Fundamentos de Marketing, 13va. Edición, Mc Graw-Hill Interamericana, 2004, 
pág. 114 
- Sandhusen L. Richard,  Mercadotecnia Primera Edición, Compañía Editorial Continental, 2002, pág. 103. 
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El idioma que habla esta comunidad es el “Awapít”. Pertenece a la familia lingüística 
Chibcha, forma parte del dialecto Malla de los Sindaguas. 
 
La economía se basa en la caza y la pesca, cosecha de maíz, yuca y plátano. Sin embargo, 
la selva es caracterizada en madera: guayacán, chanul, chanulillo, el sande.  
En las orillas de los ríos Mira, Camumbí, San Juan y Gualpí, lavan oro que lo encuentran 
en pequeñísimas cantidades y además son excelentes nadadores y expertos en manejar la 
balsa.  
 
Fuente: ViajandoPorEcuador, 2013 
 
 Afro descendientes.- Los representantes de esta comunidad se caracterizan por su 
alegre carácter y su personalidad desinhibida. 
 
La mayor parte de la población tiene como principales actividades económicas la 
agricultura y el turismo comunitario. Este último se lleva a cabo los fines de semana, 
feriados y fiestas de la parroquia; es decir, en épocas de afluencia de turistas. 
 
La dieta de esta comunidad esta principalmente compuesta por la yuca, el verde, el 
fréjol. 
 
 Mestizos.- La población de Lita esta principalmente compuesta por personas 
autodenominadas mestiza, pero a pesar de esta generalización se puede notar que 
existe diferentes manifestaciones culturales como indígenas, afro descendientes, 
negros, mulatos y montubios, ya que a la parroquia han inmigrado de diferentes partes 
del territorio ecuatoriano. 
 
Fuente: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Información, 2013 
 
 
 
 
 
32 
 
2.1.7 SALUD 
 
TABLA 2.4 Personas con discapacidad 
Discapacidad permanente por más de un año Asiste a establecimiento de educación especial 
Si No No responde Total Si No Se ignora Total 
5.23% 90.92% 3.85% 100.00% 7.43% 66.29% 26.29% 100.00% 
175 3045 129 3349 13 116 46 175 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Dentro de la parroquia de Lita existe un 5.23% que representan 175 personas con 
discapacidad permanente por más de un año de los cuales el 66 por ciento de este grupo no 
asiste a establecimientos de educación especial por desconocimiento, o falta de recursos 
económicos para cubrir los gastos que conlleva este tipo de instituciones por lo que sería 
necesario la intervención del Estado por medio de sus programas especializados para la 
inclusión de estas personas dentro de un ambiente mejor preparado para sus necesidades.  
 
TABLA 2.5 Seguro Médico Privado 
Si No Se ignora Total 
2.51% 93.85% 3.64% 100.00% 
84 3143 122 3349 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 De la población Censada el 2.51% -84 personas- cuentan con un seguro privado dentro 
del total de la población, lo cual permite afirmar que la cobertura del sector privado en este 
campo dentro de la parroquia, es bajo. 
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TABLA 2.6 Afiliación a la seguridad social 
ISSF
A 
ISSPO
L 
IESS 
general 
IESS 
voluntario 
IESS 
campesino 
Jubila
do 
No 
aporta 
Igno
ra 
Total 
0.18
% 
0.00% 4.63% 0.50% 14.34% 0.55% 73.71% 
6.09
% 
100.00
% 
4 0 101 11 313 12 1609 133 2183 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Por parte de la seguridad social se pudo observar que el que tuvo mayor impacto dentro 
de la población de Lita fue el denominado Seguro Campesino del IESS ya que es el que mayor 
cobertura tiene con alrededor del 14%, a pesar de esto el 73% aun no se encuentra afiliada a 
ningún tipo de seguro social debido todavía a la falta de información de los pobladores, así 
como otros aspectos socioeconómicos que conllevan a que la gente no vea la necesidad de 
adquirir o acceder a este tipo de seguros. 
 
Los problemas de salud que tienen los pobladores de la parroquia son enfermedades 
respiratorias, diarreicas, faringitis, amigdalitis, neumonía, tuberculosis, asma, 
conjuntivitis, lumbalgia, entre los principales. 
 
Otro tipo de enfermedades que se han presentado dentro de la parroquia es vaginitis, 
cáncer de cuello uterino, dengue clásico, producido por un brote proveniente de un grupo 
de religiosos quienes vinieron con la enfermedad y se propago en la población pero se la 
pudo controlar. 
 
Otro problema que se presenta incluso desde niños de 12 años de edad es la gastritis que 
se da principalmente por los desordenes en el horario de alimentación. 
 
Las artritis articulares también son comunes debido a que los pobladores son propensos 
a mojarse debido al clima y se mantienen con la ropa mojada, adquiriendo severos 
problemas con el tiempo. 
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Los dolores musculares y de espalda presentes en la población son debidos al trabajo 
realizado, pues su principal actividad está relacionada con la agricultura. 
 
Dentro de la actividad agrícola y más específicamente el cultivo de la naranjilla, se dan 
problemas de intoxicaciones agudas por pesticidas ya que no utilizan una adecuada 
protección, ocasionándoles mareos y vómito. 
 
Los pobladores también sufren accidentes laborales, siendo el principal la caída de 
árboles sobre ellos. 
 
Debido a la adquisición de motocicletas en los últimos años por parte de los jóvenes, se 
han producido varios accidentes, debido a la falta de protecciones y la irresponsabilidad 
al conducir. 
 
La mortalidad infantil ha disminuido considerablemente en la parroquia, gracias a los 
controles realizados durante el embarazo. De esta manera, el último caso de mortalidad 
de un recién nacido se dio hace mas de 2 años. En la parroquia se ha tomado mucho en 
cuenta la corresponsabilidad tanto de la madre como del padre, motivando a este para 
que asista junto a su pareja a los controles médicos. En la parroquia se practica además 
el parto intercultural donde la mujer decide en qué posición quiere dar a luz 
disminuyendo los posibles riesgos al momento del parto. 
 
En la parroquia existe mucha confiabilidad en el centro de salud, pues este es el primer 
lugar donde acuden en caso de tener algún problema. 
 
El centro de Salud trabaja todos los días, 8 horas diarias y las 16 horas restantes son de 
emergencia. 
 
El Problema del Centro de salud es que los doctores y enfermeras no son residentes de la 
parroquia. Pese a la remodelación del centro de salud, la demanda de atención 
sobrepasa su capacidad, sobretodo los días de feria, cuando la población se aglomera en 
su sólo lugar. Actualmente se está construyendo residencias para los doctores y 
enfermeras a fin de que vivan dentro de la localidad. 
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Existen brigadas médicas cada mes, en donde el centro de salud acude a los lugares más 
alejados de la parroquia para brindar atención y charlas preventivas y promocionales a 
los pobladores, pues las condiciones higiénicas son en general deficitarias. 
 
El centro de salud actualmente se encuentra bien equipado, e incluso se lo dotará con un 
laboratorio; la farmacia está abastecida conforme al cuadro nacional de medicamentos 
básicos, que incluye todos los medicamentos de primer nivel. 
 
Actualmente en la parroquia no existe otra farmacia que no sea la del centro de salud. 
Un consultorio privado se abrió recientemente en la parroquia - propiedad del director 
del subcentro -y lo hizo por pedido de los pobladores. 
 
Fuente: Investigación de campo. 
 
2.1.8 VIVIENDA Y SERVICIOS BÁSICOS 
TABLA 2.7 Tipos de Vivienda 
Tipo de la vivienda Casos % Acumulado % 
 Casa/Villa 640 62.99% 62.99% 
 Departamento en casa o edificio 9 0.89% 63.88% 
 Cuarto(s) en casa de inquilinato 7 0.69% 64.57% 
 Mediagua 45 4.43% 69.00% 
 Rancho 266 26.18% 95.18% 
 Covacha 16 1.57% 96.75% 
 Choza 27 2.66% 99.41% 
 Otra vivienda particular 4 0.39% 99.80% 
 Hospital, clínica, etc. 1 0.10% 99.90% 
 Convento o institución religiosa 1 0.10% 100.00% 
 Total 1016 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 El tipo de construcción predominante en la parroquia de Lita es la casa o villa con un 
63% del total, que representan 640 casos de un total de 1016 construcciones. A continuación se 
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encuentra la construcción denominada Rancho con 26% que representan 266 construcciones y 
en tercer lugar está la construcción tipo choza con 45 construcciones que representan el 4%; 
cabe destacar que del total de construcciones solo existe 1 construcción denominado dentro de 
la categoría hospital, clínica o centro de salud. 
 
TABLA 2.8 Tenencia o propiedad de la Vivienda 
Tenencia o propiedad de la vivienda Casos % Acumulado % 
 Propia y totalmente pagada 356 48.24% 48.24% 
 Propia y la está pagando 20 2.71% 50.95% 
 Propia (regalada, donada, heredada o por posesión) 111 15.04% 65.99% 
 Prestada o cedida (no pagada) 149 20.19% 86.18% 
 Por servicios 58 7.86% 94.04% 
 Arrendada 44 5.96% 100.00% 
 Total 738 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Dentro de la categoría de tenencia o propiedad de la vivienda se puede observar que de 
738 casos, 356 se describen como propiedad propia y totalmente pagada que representa el 48% 
del total; en segundo lugar se encuentra la vivienda prestada o cedida, habitada especialmente 
por cuidadores de fincas o agricultores jornaleros que viven en propiedades en las cuales sus 
dueños no residen en la parroquia. En tercer lugar se encuentra la vivienda propia pero que ha 
sido adquirida mediante donación, herencia, regalada o por posesión, lo cual en algunos casos 
presentan problemas ya que sus dueños no tienen la documentación de su vivienda en regla ya 
que presentan problemas como no actualizar los nombres de los actuales dueños al ser estas 
heredadas o simplemente carecen de escrituras o documentación señalándolos como 
propietarios. 
 
 En el caso de viviendas arrendadas son por lo general habitadas por personas que no 
residen en la parroquia pero por cuestiones de trabajo tienen que habitar en la parroquia, cabe 
destacar que los arriendos en el lugar son muy bajos ya que oscilan entre los 20 y 50 dólares.  
Fuente: Investigación de campo.  
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 A más del acceso a Servicios Básicos se ha tomado en cuenta también aspectos como la 
procedencia de los mismos y la forma de eliminación de desechos humanos y basura de tal 
forma que se puede conocer de mejor manera las necesidades en este aspecto. 
 
TABLA 2.9 Material del techo o cubierta 
 Descripción Casos % %Acum 
 Hormigón (losa, cemento) 36 4.93% 4.93% 
 Asbesto (eternit, eurolit) 106 14.52% 19.45% 
 Zinc 346 47.40% 66.85% 
 Teja 228 31.23% 98.08% 
 Palma, paja u hoja 14 1.92% 100.00% 
 Total 730 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
TABLA 2.10 Estado del techo 
Descripción Casos % % Acum 
Bueno 187 25.62% 25.62% 
Regular 341 46.71% 72.33% 
Malo 202 27.67% 100.00% 
Total 730 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Del total de 730 viviendas que existen en la parroquia de Lita, solo 36 (4.93%) son de 
Hormigón, los techos de las viviendas predominantes en Lita son de Zinc que son 346 
viviendas que representan el 47.40% o Teja que son 228 viviendas y representan el 31.23%.  
 
 Esta información refleja que las viviendas en Lita, al menos en el aspecto del techo, son 
de poca durabilidad. Esto se respalda con los datos que dicen que solo 187 viviendas tienen sus 
techos en buenas condiciones. Las viviendas con el techo en condiciones regulares ocupan el 
mayor porcentaje con 341 casos que representan el 46.71%, pero de este porcentaje con el 
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pasar del tiempo estas viviendas pasaran de estar en regulares condiciones a malas condiciones 
debido al tipo de material de estas viviendas. 
 
TABLA 2.11. Material del piso 
Descripción Casos % %Acum 
Duela, parquet, tablón o piso flotante 31 4.25% 4.25% 
Tabla sin tartar 416 56.99% 61.23% 
Cerámica, baldosa, vinil o mármol 46 6.30% 67.53% 
Ladrillo o cement 190 26.03% 93.56% 
Caña 1 0.14% 93.70% 
Tierra 45 6.16% 99.86% 
Otros materials 1 0.14% 100.00% 
Total 730 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010  
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
TABLA 2.12 Estado del piso 
Descripción Casos % % Acum 
Bueno 195 26.71% 26.71% 
Regular 342 46.85% 73.56% 
Malo 193 26.44% 100.00% 
Total 730 100.00% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Como último punto sobre las condiciones de la vivienda está el piso y dentro de los 
casos analizados se tiene que 416 casos, es decir el 56.99% está conformado de pisos de 
madera sin tratar, lo que al igual que las paredes este tipo de material tiende a degradarse con 
rapidez debido principalmente al clima de la zona, los pisos de ladrillo o cemento están en 
segundo lugar con 190 casos que representa el 26.03%, los pisos de cerámica o baldosa y de 
tierra ocupan el tercer lugar de los tipos de piso de las viviendas. 
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 Los pisos que se encuentran en buenas condiciones apenas son el 26.71% que 
representan 195, los pisos que están en condiciones regulares ocupan el mayor número de 
casos con 342 o el 46.85% con la misma tendencia de seguir deteriorándose hasta ocupar el 
rango de pisos en malas condiciones que actualmente tiene un porcentaje del 26.44% o 193 
casos.  
TABLA 2.13 Procedencia principal del agua recibida 
Red pública Pozo 
Río, vertiente, 
acequia o canal 
Carro repartidor 
Otro (Agua 
lluvia/albarrada) 
Total 
310 4 392 0 24 730 
42.47% 0.55% 53.70% 0.00% 3.29% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Dentro de la procedencia del agua que consume la población se puede observar que de 
730 casos, 310 recibe el agua procedente de la red pública lo que representa el 42%. 
El porcentaje más representativo dentro de la procedencia de este servicio es el agua 
proveniente del río, vertiente, acequia o canal ocupando casi un 54% de los casos; estas dos 
son las principales fuentes de abastecimiento de la parroquia, agua que es utilizada en gran 
parte para la producción agrícola pero también para consumo humano, tema que preocupa al 
denotar el hecho de que el agua proveniente de los ríos o acequias puede ser utilizado también 
para lo último ya que este tipo de agua puede estar contaminada lo cual puede acarrear 
problemas de salud para sus pobladores. 
 
TABLA 2.14 Tipo de servicio higiénico o escusado 
Red pública de 
alcantarillado 
Conectado a 
pozo septic 
Conectado a 
pozo ciego 
Descarga 
directa al mar, 
río, lago o 
quebrada 
Letrina 
No 
tiene 
Total 
202 111 60 68 12 277 730 
27.67% 15.21% 8.22% 9.32% 1.64% 37.95% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
40 
 
 Para el desecho de aguas servidas se observa que el porcentaje más representativo está, 
el no tener o carecer de servicio higiénico dentro de su hogar o que no está conectado a ningún 
sistema de desechos lo que puede ser preocupante debido al hecho de que los desechos pueden 
ser eliminados de forma incorrecta por lo cual los pobladores están propensos a adquirir 
infecciones o enfermedades debido a la insalubridad en la que se encuentran inmersos. 
 
 Apenas un 27 % de los casos tienen sus servicios higiénicos conectados a la red pública 
de alcantarillado, tema que debe ser tratado de forma urgente dentro de la parroquia a fin de 
lograr una mayor cobertura. 
TABLA 2.15 Procedencia de luz eléctrica 
Red de empresa eléctrica de 
servicio público 
Panel 
Solar 
Generador de luz 
(Planta eléctrica) 
Otro 
No 
tiene 
Total 
617 0 2 0 111 730 
84.52% 0.00% 0.27% 0.00% 15.21% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 El Abastecimiento de luz eléctrica llega al 84.52% lo que revela un gran porcentaje de 
cobertura dentro de la parroquia, sin embargo se puede observar que no hay otro tipo de 
abastecimiento alterno a la red pública más que los generadores a gasolina pero que son 
utilizados por apenas el 0.27% de los pobladores y el otro 15% simplemente carece de servicio 
eléctrico que por estar lejos como para poderse conectar a la red pública o por necesidades 
económicas no ha podido acceder a alguna otra alternativa de abastecimiento. 
TABLA 2.16 Eliminación de la basura 
Por carro 
recolector 
La arrojan en 
terreno baldío o 
quebrada 
La 
queman 
La 
entierran 
La arrojan al 
río, acequia o 
canal 
De otra 
forma 
Total 
192 299 145 52 33 9 730 
26.30% 40.96% 19.86% 7.12% 4.52% 1.23% 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 La eliminación de la basura es otro gran problema dentro de la parroquia ya que el 41% 
de la basura generada dentro del sector se elimina de forma bastante inadecuada, en este caso 
es desechada en terrenos baldíos o en quebradas, ocasionando graves problemas ambientales y 
de salud. 
 
 Otra de las formas poco adecuadas de eliminación de basura que se practica dentro de la 
zona de forma frecuente es la quema de los desechos que traen consigo problemas ambientales 
y de salud, además del desencadenamiento de algún incendio. 
 
 Apenas un 26% de la población elimina la basura a través del carro recolector lo que 
muestra una gran deficiencia dentro de este aspecto, que podría ser reducido o superado con un 
cambio de conciencia en las costumbres de la población. 
 
 El carro recolector recoge la basura 3 días a la semana y la traslada a un centro de 
acopio. 
 
TABLA 2.17 Disponibilidad de teléfono, celular, Internet, computadora y TV por cable. 
Descripción Si No Total 
Teléfono convencional 7.18% 53 92.82% 685 738 
Teléfono cellular 56.23% 415 43.77% 323 738 
Disponibilidad de internet 1.63% 12 98.37% 726 738 
Dispone de computadora 5.15% 38 94.85% 700 738 
Dispone de televisión por cable 5.96% 44 94.04% 694 738 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 En términos generales el acceso a la comunicación es bastante limitado, especialmente 
a Internet ya que el 98% de la población no dispone de este servicio, que se complementa con 
la falta de disponibilidad de un computador al cual el 95% de la población no tiene acceso. 
La telefonía convencional es otro punto débil de la parroquia ya que el 93% no tiene acceso a 
ésta por lo que la forma más común de comunicación entre los pobladores es a través de la 
telefonía celular al cual tiene acceso el 56% que pese a ser el medio más usual, apenas logra 
superar la mitad de la población de la parroquia. 
42 
 
2.1.9 EDUCACIÓN 
 
 Sin duda la educación es la base para el desarrollo de una comunidad; por tal motivo, 
es importante analizar la situación actual de este campo para saber las condiciones y 
perspectivas que existen en la parroquia. 
 
 El sistema educativo se sustenta con el apoyo de las autoridades de la parroquia, que 
han satisfecho las necesidades de cada comunidad. A pesar de contar con un limitado 
presupuesto, se ha priorizado este servicio. 
 
 En este aspecto también se toma en cuenta el acceso a Internet, lo cual se ha vuelto 
fundamental en la educación actual, pues mediante esta herramienta los estudiantes obtienen 
conocimientos actualizados. En Lita se comprueba que existe un mínimo acceso a este servicio, 
tanto en los centros educativos como en la comunidad en general, lo cual ha generado 
descontento tanto en las autoridades de las escuelas y colegios como en sus estudiantes, al 
tener desventajas con respecto a los estudiantes de las grandes ciudades por no contar con los 
medios necesarios. 
Fuente: Investigación de campo 
 
 Analfabetismo 
 Es analfabeta toda persona que no posee las competencias que le permiten leer y 
escribir un texto sencillo de su vida diaria. La medición oficial del analfabetismo en los países 
informa de la respuesta a la pregunta sobre si saben o no leer y escribir. A quienes responden 
no saber leer y escribir se les denomina analfabetos absolutos. Hoy día no sólo se hace 
referencia al analfabetismo absoluto sino que, además, se incorpora el concepto de 
analfabetismo funcional, que da cuenta del uso de la lectura, escritura y del cálculo en distintos 
dominios de la vida social relevantes para la identidad e inserción social de los sujetos. Desde 
esta perspectiva la alfabetización no es sólo aprender a leer y escribir sino, adquirir 
competencias para un efectivo desempeño social y productivo de las personas en la sociedad.  
Fuente: CEPAL, UNESCO, 2009, pp. 6,17
16
 
 
                                                             
16
 El informe de donde proviene esta fuente fue elaborado en el marco del proyecto CEPAL-UNESCO/OREALC 
“Análisis de las consecuencias sociales y económicas del analfabetismo”, coordinado por Rodrigo Martínez y 
Andrés Fernández, de la División de Desarrollo Social de la Comisión Económica para América Latina y el Caribe 
(CEPAL), y por la Organización de las Naciones Unidas para la Educación, la Ciencia y la Cultura (UNESCO). 
43 
 
 En el caso de la parroquia Lita existe un 19% de analfabetismo, de los cuales la 
mayoría de personas que no saben leer y escribir son mayores de 26 años. Se puede atribuir 
esta situación a que la mayoría de personas que se encuentran en este rango de edad se dedican 
a la agricultura; actividad para la que no es un requisito fundamental la instrucción formal, 
además del desinterés del núcleo familiar de educar a sus miembros. 
 
TABLA 2.18 Población Analfabeta 
Sabe leer y escribir 
     
De 6 a 12 años De 13 a 18 años De 19 a 25 años 26 años a más Total 
Si 570 419 346 972 2307 
No 102 25 43 294 464 
Total 672 444 389 1266 2771 
 
Fuente: (Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010) 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
GRÁFICO 2.4 Analfabetismo en Lita  
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez. 
 
 
 
 
 
 
Sabe leer y 
escribir 
83% 
Analfabeta 
17% 
44 
 
 Escolaridad 
 
GRÁFICO 2.5 Escolaridad en la parroquia Lita según sexo 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez. 
 
 Se puede observar que en la parroquia de Lita existe una desigualdad en cuanto 
acceder a la educación. El género masculino es quien posee un mayor porcentaje en los 
diferentes niveles de instrucción, y es en los niveles de educación formal más altos en los que 
se demuestra esta heterogeneidad; incluso a nivel de Primaria se observa que el porcentaje de 
hombres que han accedido a esta instrucción sobrepasa al número de mujeres que lo han hecho. 
Esta situación de disparidad también muestra cierta cultura del machismo latente aún en la 
sociedad, y más aún en las zonas rurales, donde aún se sigue limitando el acceso a la educación 
a las niñas, adolescentes y mujeres en general.  
 
 Un limitante también para el acceso a este derecho es la falta de recursos económicos 
por parte de la familia campesina agrónoma, que al ver escasas sus fuentes de dinero opta por 
brindar una educación formal a uno, a algunos, o en el peor de los casos a ninguno de los hijos, 
y generalmente las hijas son las primeras descartadas para educarse.  
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 Sistema Educativo 
 
 La educación es uno de los principales aspectos dentro de la parroquia, esto se 
demuestra por el apoyo y colaboración que le brindan las autoridades de la Junta Parroquial en 
el financiamiento directo en el pago de profesores, recursos que son considerados dentro de su 
presupuesto. 
 
 Los representantes de los estudiantes de los centros educativos colaboran con las 
actividades extracurriculares de los planteles, y ayudan en la autogestión para el mantenimiento 
de los establecimientos; pero hay que resaltar que son las madres de familia las más interesadas 
y con mayor disponibilidad frente a este tipo de diligencias a favor de la educación de sus 
hijos.  
Fuente: investigación de campo  
 
 Lita cuenta con 20 instituciones educativas, de los cuales 6 son de enseñanza 
preescolar, 12 Nivel Primario y 2 de Educación Media; éstas se encuentran alrededor de las 
diferentes comunidades de Lita, pero aún la demanda escolar no ha sido satisfecha totalmente, 
ya que 3 de las 14 comunidades aún no cuentan con un establecimiento, y los existentes en la 
parroquia en su mayoría no se adecuan debido a falta de presupuesto por parte de las 
autoridades. 
 
 Otra de las dificultades que se encuentra en la estructura educativa es que la mayoría 
de planteles educativos son unidocentes, lo cual dificulta el proceso de aprendizaje a los 
diferentes grupos de niños de diferente edad. 
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TABLA 2.21 Establecimientos educativos en Lita 
NIVEL DE 
INSTRUCCIÓN 
NOMBRE DE LA 
INSTITUCIÓN 
UBICACIÓN PROFESORES 
ALUMNOS 
HOMBRES MUJERES TOTAL 
Pre primario 
Casa de la Cultura Lita 1 24 26 50 
General José de San 
Martín 
Getsemaní 1 9 4 13 
Isidro Ayora Cachaco 1 3 6 9 
General José 
Artigas 
Palo Amarillo 1 5 3 8 
6 de Noviembre Santa Cecilia 1 6 2 8 
Parambas Parambas 1 1 1 2 
Primario 
Gonzalo 
Zaldumbide 
Lita 7 123 99 222 
General José de San 
Martín 
Getsemaní 2 29 36 65 
Isidro Ayora Cachaco 2 28 28 56 
María Clementina 
Mejía 
Santa Rosa 2 15 13 28 
La Colonia La Colonia 2 11 13 24 
General José 
Artigas 
Palo Amarillo 1 30 18 48 
6 de Noviembre Santa Cecilia 2 20 20 40 
Víctor Manuel 
Guzmán 
Parambas 3 18 30 48 
José Aurelio Gómez 
Jurado 
San Francisco 1 18 16 34 
Dr. Jaime Hurtado 
Gonzales 
San Francisco 1 13 4 17 
Tarqui Rio Verde Bajo 1 37 21 58 
20 de Marzo Rio Verde Alto 1 5 9 14 
Nivel Medio 
Isidro Ayora Lita 8 52 42 94 
C.E.M. de Parambas Parambas 9 49 40 89 
 
FUENTE: Dirección Provincial de Educación de Imbabura 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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2.1.10 SITUACIÓN ECONÓMICA 
 
 La base de la economía de los habitantes de la parroquia de Lita en orden de 
importancia, está determinada por las actividades productivas del sector: primario (agricultura, 
ganadería, piscicultura, forestal y minería) y terciario (comercio, restaurantes, hostales, 
transporte, construcción, servicios profesionales y gubernamentales, educación, esparcimiento, 
médicos, así como servicios personales de limpieza, domésticos, electricistas, etc. y servicios 
turísticos). 
Fuente: Investigación de campo 
 
 Población Económicamente Activa 
 La población económicamente activa por rama de actividad según el Censo 2010, es de 
1206 personas que corresponde al 36% de la población total de la parroquia. Mientras que la 
población en edad de trabajar PET (15-64 años) es de 1763 personas que corresponde al 
52,64%. 
 
GRÁFICO 2.6 Personas Ocupadas Según Ramas de Actividad 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2010 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 Lita es una parroquia netamente agrícola, ya que el 67,68% de sus pobladores realizan 
o están vinculados de alguna forma con esta actividad, la segunda actividad predominante es el 
comercio al por mayor y menor con un 6%, y la tercera actividad más importante a la que se 
dedica la población de Lita es la construcción, la cual cuenta con un 3% de la población que 
trabaja en Lita. 
 
GRÁFICO 2.7 Población Económicamente Activa por Sectores de la Producción 
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, p. 73 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 De acuerdo con Censo 2010, a nivel parroquial el porcentaje de la PEA en el sector primario 
alcanza el 67%, el sector terciario con el 31% y el sector secundario con el 2%. 
 
 Uso Productivo del Suelo 
 El uso actual del suelo, con referencia a las actividades productivas que se desarrollan 
en la parroquia, se anota que la superficie total del territorio de Lita es de 20945,9 ha, de las 
cuales 705,9 ha están destinadas a la producción agrícola, 8790 ha identificados como bosque 
intervenido, 268,8 ha como Vegetación arbustiva, 1402,5 ha de Bosque natural, 6377 Ha 
pastizales tanto naturales como cultivados, 3200.8 ha Arboricultura tropical que se puede 
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considerar como zonas de producción forestal y 21 ha está considerada como cuerpos de agua 
en la parroquia.
17
 
 
GRÁFICO 2.8 Uso Actual del Suelo – Actividades Productivas en Lita 
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, p. 57 
Elaborado por: Equipo Técnico PDOTS 
 
 Lita al estar ubicado una zona tropical húmeda encontramos bosques intervenidos con 
un 42% de la superficie del territorio, el desarrollo de la ganadería es evidente por la presencia 
de pastizales con 31%, la zona agrícola el 3%. 
 
2.1.10.1 AGRICULTURA 
 Debido a su posición geográfica, clima y recursos hídricos la parroquia de Lita está 
ubicada en un territorio capaz de proveer una diversidad en la producción agrícola, por lo 
que los principales productos que se puede encontrar son: algunas variedades de plátano 
(seda, dominico, maqueño, artón, orito o chiro), este último es la principal fuente de 
alimentación de las comunidades Awá, además naranjilla, caña suave y panelera, cabuya, 
maíz duro, cacao fino de aroma, papaya, yuca, cítricos, arazha, borojó, tomate riñón, ají, 
frejol.  
                                                             
17 Línea Base de la Parroquia de Lita. 
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GRÁFICO 2.9 Principales Productos Agrícolas de Lita 
 
Fuente: Gobierno de la provincia de Imbabura, 2012, pp. 58-60 
Elaborado por: Equipo Técnico PDOTS 
 
 En el Gráfico, se observa que el principal producto de producción agrícola  es el 
plátano (27.3%) y la naranjilla ocupa el segundo lugar de la producción agrícola de la 
zona, con el 20.9% del área cultivable, generando beneficios económicos a las familias, 
pero produciendo impactos ambientales negativos por el manejo inadecuado y excesivo de 
plaguicidas. 
 
 Las actividades agrícolas se realizan dependiendo la extensión de terreno que tenga la 
familia destinado a esta ocupación, éstas por lo general se realizan en forma familiar, o 
mediante la contratación de  mano de obra (peones) para la siembra, mantención o cosecha 
de los diversos cultivos. El  producto es utilizado para la venta y para el consumo familiar 
o semillas para el nuevo ciclo agrícola. 
 
 La producción anual de la naranjilla en Lita, es de aproximadamente 14.823 TM, por lo 
que se la considera una de las más importantes fuentes de ingresos para las familias. 
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 Las comunidades donde se desarrolla el cultivo de este fruto son: Río Verde Alto, La 
Colonia, San Francisco, Santa Rosa, Río Verde Bajo, Santa Rita, La Esperanza, Cachaco, 
Getsemaní. En estas comunidades se puede encontrar mayormente la naranjilla de tipo 
híbrida, la cual se destina para la comercialización en la misma parroquia o se transporta a 
los mercados de Ibarra o Quito.  
Fuente: MAGAP, SIGAGRO, 2011 
 
2.1.10.2  GANADERÍA 
GRÁFICO 2.10 Producción Pecuaria de Lita 
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, pp. 61 
Elaborado por: Equipo Técnico PDOTS 
 La actividad ganadera que posee una buena acogida entre los habitantes de la 
parroquia, es la crianza de ganado menor (avícola, porcino y cuyes en menor proporción). 
Más de la mitad de la población se dedica a esta actividad, y como resultado la producción 
obtenida se comercializa y se destina al consumo familiar. La ganadería  de doble 
propósito es una actividad pecuaria extensiva que demanda grandes extensiones de 
territorio realizada por el 36 % de la población local, y en menor porcentaje se encuentra la 
piscicultura (tilapia) con un 4 % de la población dedicada a esta actividad.  
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, pp. 61-63 
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2.1.10.3 COMERCIO 
  
 En la parroquia existe un Mercado ubicado en la cabecera parroquial, oferta 44 puestos 
en donde los productores y comerciantes pueden ofrecer sus productos. Además la 
promoción y difusión de ferias populares fortalecen los procesos de comercialización de 
los productos en todas las comunidades del sector.  
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, p. 68 
 
2.1.10.4 SERVICIOS FINANCIEROS 
 
 La Cooperativa de Ahorro y Crédito Mujeres Unidas, es una entidad financiera en la 
cual los pobladores de Lita incluso pueden acceder a un cajero automático para 
transacciones rápidas. Pero para realizar otro tipo de diligencias más específicas los 
habitantes de Lita se trasladan a Ibarra. 
 
 El acceso acredito se ha vuelto limitado por las grandes garantías que exigen la 
instituciones crediticias. Los productores se ven obligados a pedir adelantos a los 
intermediarios que compran los productos en la zona, perjudicándoles por no poder 
negociar a un precio justo.  
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, : 68 
 
2.1.10.5 TURISMO 
 
 La parroquia goza de atractivos paisajes naturales para el desarrollo de las actividades 
turísticas iniciadas hace pocos años. Sin embargo, se ha logrado gran aceptación entre los 
turistas tanto nacionales como extranjeros, principalmente en lo que a alimentos, 
alojamiento y balnearios naturales se refiere. 
 
 El río Lita y el río Baboso son los lugares más visitados, por la frescura y calidad del 
agua y la posibilidad de practicar diversas actividades como deportes acuáticos. 
 
 Una fuente fundamental de ingresos son los diversos restaurantes presentes en la 
carretera Ibarra-San Lorenzo, donde los turistas hacen una parada para degustar los 
diversos platos típicos de la gastronomía ecuatoriana de esa zona. Los precios de los 
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comensales varían entre USD 1,75 y USD 3,00, por lo que son accesibles a los visitantes 
en general.  
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, pp. 68-71 
 
2.2 Características de la producción de la agricultura en la parroquia de Lita  
2.2.1 Situación Geográfica 
2.2.1.1 Uso de suelo 
 Dentro del área de estudio seleccionada se puede clasificar ciertos usos de suelo que 
predominan y su forma de ubicación en el territorio:  
o El comercial: Ubicado al pie de la panamericana en la zona de ingreso a la cabecera 
parroquial.  
o El comercial: Cubre parte de la vía principal dentro de la cabecera parroquial. El 
residencial cubre toda el área urbana y el residencial agrícola se halla en las zonas de 
transición. 
 
2.2.1.2 Modelo territorial actual 
GRÁFICO N° 11: Modelo territorial actual de la Parroquia de Lita 
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, : 148 
Elaborado por: Equipo técnico PDOTS 
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Zona 3: Agro productiva 
 La zona 3 corresponde a un área destinada a la actividad agro- productiva en la que se 
desarrolla la ganadería y agricultura en una forma de subsistencia para los habitantes de la 
parroquia, la misma que comprende las siguientes categorías: Bosque, cultivos, y pasto. 
 Bosque: En el mapa la categoría Bosque se identifica con un color verde limón con 
14.861 hectáreas y ocupa el 71% con relación a las otras categorías. 
 Cultivos: En el mapa la categoría cultivos anuales se identifica con un color blanco, 
con una superficie de 275 hectáreas ocupa el 1,3% en relación con las otras categorías. 
Esta zona está destinada a la producción de cultivos de ciclo anuales para consumo y 
venta, entre los cultivos están: frutales, y huertos hortícolas. 
 Pastos: En el mapa la categoría pastos se identifica con un color verde obscuro, esta 
zona cubre una superficie de 5783 hectáreas ocupa el 27.6% en relación con las otras 
categorías.  
 
Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura, 2012, pp. 149-150 
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TABLA 2.20 Superficie por categorías de Uso del suelo serie histórica 2007 - 2011– Imbabura 
IMBABURA: SUPERFICIE POR CATEGORÍAS DE USO DEL SUELO 
SERIE HISTÓRICA 2000 – 2011 
 
2007 2008 2009 2010 2011 
Uso del 
suelo 
Superfi
cie en 
uso 
Porcent
aje 
Superfi
cie en 
uso 
Porcent
aje 
Superfi
cie en 
uso 
Porcent
aje 
Superfi
cie en 
uso 
Porcent
aje 
Superfi
cie en 
uso 
Porcent
aje 
(ha) (ha) (ha) (ha) (ha) 
Cultivos 
Permane
ntes 
10.440 3,73% 13.493 4,62% 15.361 5,40% 18.840 6,91% 14.268 5,24% 
Cultivos 
Transitor
ios y 
Barbecho 
19.479 6,95% 27.605 9,44% 29.172 10,25% 17.404 6,38% 21.760 7,99% 
Descanso 11.117 3,97% 7.425 2,54% 3.530 1,24% 4.198 1,54% 3.562 1,31% 
Pastos 
cultivado
s 
39.347 14,04% 55.223 18,89% 54.144 19,03% 51.941 19,05% 53.036 19,47% 
Pastos 
naturales 
44.516 15,89% 44.006 15,06% 42.765 15,03% 46.434 17,03% 38.312 14,06% 
Paramos 32.267 11,51% 11.568 3,96% 12.787 4,49% 12.804 4,70% 15.122 5,55% 
Montes y 
bosques 
104.535 37,30% 119.981 41,05% 118.892 41,79% 113.118 41,49% 123.106 45,19% 
Otros 
usos 
18.533 6,61% 12.996 4,45% 7.832 2,75% 7.872 2,89% 3.242 1,19% 
Total 280.234 
100,00
% 
292.297 
100,00
% 
284.483 
100,00
% 
272.611 
100,00
% 
272.408 
100,00
% 
 
Fuente: III Censo Nacional Agropecuario; SIGAGRO; MAGAP, 2013 
Elaborado por: MAGAP – CGSIN – Dirección de Investigación y Generación de Datos 
Multisectoriales 
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2.2.1.3 PRODUCCIÓN DE LA NARANJILLA 
 Superficie, Producción y Rendimiento 
 
TABLA 2.21 Superficie, Producción y Rendimiento – Naranjilla – Imbabura 
 
Fuente: INEC, 2012 
Elaborado por: MAGAP, 2012 
UNIDADES: 
Superficie Cosechada / Superficie Sembrada (Hectáreas) 
Producción (Toneladas Métricas) 
Rendimiento (Toneladas Métricas/Hectáreas) 
 
GRÁFICO N° 12: Producción – Naranjilla - Imbabura 
 
Fuente: INEC, 2012 
Elaborado por: MAGAP, 2012 
 
2.2.2 Situación Institucional 
 La actual administración del Gobierno Provincial de Imbabura emprendió un agresivo 
plan de mejoramiento vial en la parroquia Lita, cantón Ibarra. El objetivo es impulsar el 
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desarrollo social y económico de esta zona, en donde la actividad agrícola es la principal fuente 
de ocupación de los pobladores. 
 
 El tramo que cubre 24 kilómetros aproximadamente, atraviesa varias comunidades en 
donde la actividad agrícola es el principal potencial económico. En esta zona, se cultiva gran 
cantidad de naranjilla; papaya; plátano; yuca; entre otros alimentos, que abastecen la demanda 
de consumo en los mercados de Imbabura y de las provincias vecinas. 
  
 La obra vial tuvo un costo de 135.719 dólares. Con estos recursos se puso fin a las 
dificultades en el tránsito y se dio un nuevo giro hacia el progreso. Ahora, gracias al 
mejoramiento vial, la construcción del puente y el muro, la carretera que conecta también con 
la comunidad Palmira permite el paso de vehículos pesados y el traslado de los productos a los 
mercados locales: tomate de árbol, naranjilla, yuca, plátano, entre otros. 
  
 Actualmente, el estado óptimo del camino atrae a los comerciantes, quienes al menos 
tres días a la semana, a bordo de camionetas, arriban hacia las comunidades, asentadas en la 
zona, para recoger en los mismos terrenos la producción agrícola. Con ello se dinamiza el 
trabajo y la economía de las familias agricultoras. 
 
 El mejoramiento de esta carretera trae esperanzas de una mejor calidad de vida a los 
habitantes. Gracias a esta acción pueden movilizarse constantemente hacia las ciudades 
cercanas para recibir atención en las diferentes instituciones de servicio público y realizar las 
actividades de comercio.  
Fuente: Gobierno Provincial de Imbaura GPI, 2013; Coral, 2012 
 
2.2.3 Situación Económica 
 
 La espesa vegetación tropical de las montañas de la parroquia de Lita, posibilita a la 
mayoría de sus habitantes dedicarse a la agricultura y ganadería  
En la comunidad de Parambas, cuya tierra es subtropical, se cultiva abundante naranjilla, 
papaya, y en menor escala caña de azúcar y cabuya. Igualmente, produce carne y leche, por lo 
que también ha llegado a ser considerada como uno de los graneros de Imbabura.  
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 La naranjilla es el cultivo predominante, sólo de Getsemaní, Urbina, La Colonia y Río 
Verde, se estiman que salen alrededor de 300 cajas por día para los mercados de la zona norte y 
a Colombia.  
Fuente: La Hora, 2007 
 
El trueque 
 Esta práctica milenaria, retomada hace cinco años por el Pueblo Kichwa Karanki, se 
efectúa desde hace 5 años, previo a las celebraciones del Día de los Difuntos y de la Semana 
Santa. 
 Este evento congrega a pueblos indígenas de la zona fría y afros de la zona caliente. 
Allí se intercambian tanto productos de temporada como mora, frutilla, mortiño, panela o 
harina de maíz, así como otros productos que se cultivan en los dos pisos climáticos. Los 
campesinos utilizan tazones como medidas reglamentarias para el intercambio. 
 
 La parroquia de Lita participa con yuca, plátanos, naranjas, limas, cañas, papayas, y 
otros productos que florecen en la cuenca del río Mira, en el sector de la vía Ibarra-San 
Lorenzo. Ellos por su parte reciben productos tales como: habas, fréjol, harina de trigo y otros. 
  
 En estas ferias participan alrededor de 500 productores de las dos zonas. Según 
dirigentes de la Federación de Indígenas y Campesinos de Imbabura (FICI) el trueque entre los 
productores directos de alimentos evita que se produzca la especulación y encarecimiento de 
los precios, aunque no de manera general, pues en los días cercanos a la celebración de 
Difuntos hay una tendencia al alza de la frutilla (canasta US $25), mora (gaveta US $30) y 
mortiño (US $ 15), según el Mercado Mayorista de Ibarra. 
 
 Esta iniciativa ha permitido que los campesinos se organicen y ofrezcan sus productos 
en ferias semanales. Las cuales son cinco en toda la provincia de Imbabura. Con ellos se ha 
logrado eliminar la cadena de intermediarios. Los consumidores prefieren los productos 
frescos, mientras que los campesinos reciben por ellos un mejor pago. 
 
 Estas prácticas inclusive han rebasado las fronteras de la provincia. Ahora los 
productores de la provincia de Imbabura venden sus cosechas una vez por mes en la ciudad de 
Esmeraldas.  
Fuente: ElComercio.com, 2013 
59 
 
CAPITULO III 
3. ESTRUCTURA Y  ANÁLISIS DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA NARANJILLA 
EN LA PARROQUIA DE LITA, PROVINCIA DE IMBABURA  
Cadena productiva 
 
 “Una cadena productiva es un sistema constituido por actores y actoras interrelacionados y 
por una sucesión de operaciones de producción, transformación y comercialización de un 
producto o grupo de productos en un entorno determinado” CICDA, (2004),: 11. 
 
TABLA 3.1 Comparativa entre cadena tradicional y cadena de valor 
 
Fuente: Fundación CODESPA, (2010),: 18
18
 
 
3.1 Identificación y análisis de los eslabones de la cadena productiva de la naranjilla en la 
parroquia de Lita. 
 La Naranjilla es una fruta tradicional del Ecuador cultivada principalmente en la 
zona oriental, se la utiliza para la elaboración de jugos y pulpas. Es rica en minerales y 
vitaminas A y C. 
 
 Las principales provincias de la región Andina donde se cultiva la naranjilla son: 
Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Chimborazo. La producción de naranjilla en 
                                                             
18 La fundación CODESPA es una ONG de Cooperación para el desarrollo (ONGD), constituida por un grupo 
de profesionales y expertos de diferentes disciplinas comprometidos con el desarrollo integral (económico, 
social y humano) de los más pobres. El Presidente de Honor es S.A.R. el Príncipe de Asturias. 
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el Ecuador se realiza entre los 800 y 1500 msnm con un clima cálido a sub cálido húmedo 
con una temperatura de 16 - 24°C. 
Las variedades tradicionales son las de pulpa verde de jugo pero que son altamente 
perecibles. Solagro,(2006). 
 
 La parroquia de Lita al contar con las características climáticas adecuadas para la 
producción de naranjilla esta se ha convertido en una de las principales fuentes de ingreso 
de las familias del sector. 
 
En Lita las principales variedades de naranjilla que se cultiva son: la naranjilla híbrida y la 
de jugo, las cuales poseen características similares en su forma, color y textura, pero las 
diferencias que se puede anotar son el tamaño y el sabor (la naranjilla de jugo es más dulce 
que la híbrida). 
 
 Se identifica 2 tipos de productores: los grandes productores, los cuales dedican 
desde 3 hectáreas en adelante a la producción de naranjilla, y los pequeños productores, los 
cuales poseen 1 o 2 hectáreas de terreno cultivados con naranjilla, esta división facilitará la 
visualización del panorama en que se desenvuelve la producción de este fruto. 
 
 No se realiza la encuesta a todos los productores por las dificultades para acceder a 
estos, pero las 104 encuestas realizadas son muy representativas para este estudio. 
 
 Con respecto a la comercialización, el principal canal que se utiliza en esta 
localidad es la de intermediarios o “naranjilleros”, los cuales van a la parroquia, con previa 
llamada de los agricultores, a comprar el fruto cosechado. Se ha identificado 
aproximadamente 35 intermediarios. 
Fuente: Investigación de campo 
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Gráfico 3.1 Cadena productiva de la Naranjilla 
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3.1.1 Abastecimiento de Insumos 
3.1.1.1  Insumos 
 La provisión de insumos se realiza de dos maneras, una semanalmente viajando a la 
ciudad de Ibarra, y la otra por medio de intermediarios que compran el producto, y al 
mismo tiempo proveen de los insumos sin “ningún recargo adicional”; esto permite el 
ahorro de recursos, pues los productores al momento de vender el producto, reciben los 
insumos. 
 
 La provisión de insumos realizada por turnos, funciona de la siguiente manera: cada 
productor viaja  una semana a la ciudad y compra fertilizantes e insumos para sus 
compañeros, esto evita gastos en viajes semanales para la compra de insumos.  
 
 Los principales productos que actualmente se utilizan en Lita para la producción de 
la naranjilla son:  
 
Tabla 3.2  Insumos para la producción de naranjilla en la parroquia de Lita 
INSUMO CANTIDAD PRECIO 
 Urea abono 18-46-0, muriato de potasio y Ecoabonaza. 50 
kilogramos 
30,40 
 Desinfectante: Vitavax 300.   
 Fungicidas: Ingrediente activo: Clorotalonil. Nombre 
comercial: Daconil 720SC 
1 litro 13,50 
 Insecticidas: Látigo y Biolep.  1 litro 8,40 
 Coadyuvantes: Agral y Cotiwet. 1 galón 20,80 
Fuente: Encuestas julio 2013; MAGAP 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Los precios referenciales de estos insumos están basados en la tabla publicada por 
el MAGAP, pero los productores de naranjilla adquieren estos mismos insumos con 
precios elevados. 
 
 Las personas que venden productos agroquímicos a los productores de naranjilla 
son la principal fuente de capacitación y conocimientos, pero estos no están calificados 
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para realizar esta labor, lo que ocasiona la desinformación de en el agricultor sobre el 
manejo de su cultivo. 
 
 Generalmente, los productores venden la naranjilla por lonas. Algunos 
comercializan un total de 18 por día; unos 40; y otros, 60 o 70 lonas por dos días a la 
semana. Es decir, al mes venden un total de 36, 80, 120 y 140 lonas, respectivamente. 
Cada lona tiene un valor promedio de US $30. 
 
 A continuación se presenta un resumen de los ingresos promedios mensuales de los 
productores de naranjilla de la parroquia de Lita: 
 
Tabla 3.3 Ingresos promedios mensuales de los productores de naranjilla de Lita 
Producción diaria para 
la venta (lonas) 
# de días en que se 
realiza la venta 
Venta mensual 
(# lonas) 
Precio 
promedio de 
venta 
Ingresos 
mensuales 
18 2 36 $ 30,00 $ 1.080,00 
40 2 80 $ 30,00 $ 2.400,00 
60 2 120 $ 30,00 $ 3.600,00 
70 2 140 $ 30,00 $ 4.200,00 
Fuente: Estudio de Mercado 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 De estos ingresos, al no tener acceso directo a la compra de insumos agroquímicos, 
más del 80% de los productores destinan mensualmente un promedio de $300 de 
inversión en estos químicos. 
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Gráfico 3.2. Inversión en Agroquímicos por hectárea (mensual) 
 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
3.1.1.2 Materiales 
 El cultivo de la naranjilla se lo hace a mano, lo cual resta productividad a la 
producción de la fruta. Las tierras donde se asientan los cultivos de la naranjilla 
necesitan actividades de arado, esta maquinaria no está disponible en la comunidad 
debido a la falta de carreteras que impiden al acceso.  
 
3.1.1.3 Mano de obra 
 En la producción de naranjilla en Lita los productores acceden a la mano de obra 
mediante la contratación de peones para las diferentes funciones que se debe realizar en 
el cultivo (limpieza, siembra, fertilización, poda, control de plagas) y la cosecha del 
fruto (recolección, limpieza, clasificación y empaque). 
 
 Con el propósito de tener un panorama más claro respecto a este tema, se consultó a 
los agricultores sobre el número de jornaleros que contratan para las actividades antes 
mencionadas: 
 
 
 
 
,980% 2,941% 
5,882% 
80,392% 
8,824% 
,980% ,000%
10,000%
20,000%
30,000%
40,000%
50,000%
60,000%
70,000%
80,000%
90,000%
150 200 250 300 350 400
P
o
rc
en
ta
je
 d
e 
p
ro
d
u
ct
o
re
s 
Inversión mensual en agroquímicos ($) 
65 
 
Tabla 3.4 Número de jornales contratados para trabajar en la producción de naranjilla  
# Jornaleros contratados Frecuencia Porcentaje válido 
1 4 4% 
2 95 93% 
3 3 3% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
Gráfico 3 Número de jornales contratados para trabajar en la producción de naranjilla  
 
 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
 El 93% de los agricultores contrata 2 jornales, pero la cantidad de jornales que se 
utilice depende del número de hectáreas que se que se vaya a utilizar en la producción 
de naranjilla. 
 
 Para el caso de una pequeña producción (1 o 2 hectáreas) para la siembra y 
mantenimiento del cultivo se utiliza un trabajador y para la cosecha se contrata 3 
personas que ayuden además del productor, pero siempre se cuenta con la presencia del 
productor o un familiar del productor que trabaja y supervisa a los empleados. 
 
 Para una producción grande en cambio, se utiliza para la siembra y mantenimiento 
del cultivo de 2 a 4 empleados y para la cosecha 8 trabajadores; y al igual que la 
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pequeña producción también está presente el productor o un familiar suyo, quien 
trabaja y supervisa a los empleados. 
  
 Cada uno de los empleados recibe un pago de USD 10,00 por cada día de trabajo, lo 
cual se le cancela al termino de la jornada o al final de la semana, según como negocie 
con el productor. 
 
 Los conocimientos que poseen la mayoría de personas que se dedican o prestan sus 
servicios a la producción de naranjilla en su mayoría son adquiridos de forma empírica 
o transmitida por familiares, parientes o amigos. No existe una fuente estable que bride 
capacitación y conocimientos a los productores, y mucho menos a sus empleados. 
 
 En general, dichas actividades se realizan sin tecnificación, sino en base a 
conocimientos ancestrales, pues la capacitación que existe en la actualidad no es 
suficiente para el control de plagas de este producto. 
 
 Se debe resaltar también que 3 de cada 8 empleados que ofrecen sus servicios a los 
dueños de los grandes cultivos de naranjilla son pequeños productores de naranjilla, que 
después de atender su terreno se ven obligados a ofrecer su mano de obra para poder 
cubrir sus necesidades. 
 
3.1.1.4 Financiamiento 
Tabla 3.5 Modo de financiamiento al que acceden los productores de naranjilla 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Chulco 11 11% 
Entidades públicas 2 2% 
Familiares 4 4% 
No ha recibido 85 83% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de Mercado 
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Gráfico 3.4 Modo de financiamiento al que acceden los productores de naranjilla 
 
Fuente: Estudio de Mercado 
 
 El 83% de los agricultores no han recibido financiamiento de ninguna índole; su 
manera de costear los insumos y materiales que necesitan se originan en la venta de la 
naranjilla. El 11% de los “naranjilleros” de Lita financian sus actividades mediante el 
crédito informal o “Chulco”; factor que impide el crecimiento de la zona, pues los 
pagos de capital se los realiza de manera mensual, pero los altos intereses que 
adquieren con la deuda deben ser cancelados diariamente. Como es de conocimiento 
general, el “chulco” o usura es un problema social grave, pues muchos deudores del 
usurero muchas veces pierden sus propiedades - en el mejor de los casos- o terminan 
siendo asesinados. El 4% de los productores obtienen financiamiento de sus familiares 
y el 2% ha logrado conseguirlo de entidades públicas, como el Banco Nacional de 
Fomento. 
 
3.1.2 Producción. 
3.1.2.1 Productividad 
 Para que los productores de naranjilla sean competitivos necesitan la mayor 
productividad posible de la actividad que realizan, y para ello es importante conocer el 
uso de los factores de producción. 
 
 Al analizar la condición de los factores, Michael Porter se refiere a la disponibilidad 
de insumos especializados y de alta calidad para las unidades productivas, dentro de las 
cuales están: 
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 Recursos humanos 
 Recursos de capital 
 Infraestructura física 
 Infraestructura administrativa 
 Infraestructura de información 
 Infraestructura tecnológica 
 Recursos naturales 
  
 La calificación del personal que labora en las unidades productivas: los 
productores que cultivan la naranjilla han aprendido a hacerlo en base a experiencias 
que han tenido otros productores en la zona. 
 
 Al no haber un control técnico sobre los cultivos de naranjilla, no se pueden 
manejar apropiadamente las plagas y consecuentemente la productividad de los 
cultivos; pues muchos productores manejan de manera inadecuada los fertilizantes, 
fungicidas o herbicidas, provocando la erosión de la tierra. 
 
 La forma de cultivo de la naranjilla, los productores la aprendieron por la 
experiencia de otras personas de la parroquia, quienes hicieron pruebas sobre el cultivo 
en sus tierras y lograron obtener la producción. 
 
La tradición productiva: La tradición productiva de la parroquia de Lita con la 
naranjilla surge aproximadamente hace 10 años, ya que anteriormente la economía local 
se sustentaba con la venta de madera que se utilizaba para la construcción y artesanías; 
y la cabuya para la obtención de fibra natural. Estos dos productos fueron por más de 
40 años la base de la economía familiar. 
  
 La venta de cabuya y madera son rentables; sin embargo, no es posible seguir 
talando árboles, pues las instituciones de apoyo así lo requieren debido al cuidado del 
medio ambiente. 
 
 Es evidente que el cultivo de naranjilla es una actividad que en la actualidad ayuda 
al sustento familiar, pero para que se convierta en una de las bases de la economía, es 
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necesario darle mayor apoyo y atención a este sector, para lograr una producción a 
mayor escala. 
 
 La capacidad instalada, para comunicación con los proveedores y 
compradores: La comunicación con los proveedores se la realiza personalmente, por 
telefonía móvil e incluso existen convenios verbales que son respetados por las partes 
involucradas. 
 
 Como la entrega se realiza semanalmente y hasta dos veces por semana, en algunos 
casos se tiene la posibilidad de entablar el diálogo con el comprador. 
 
 Una desventaja es que no toda la parroquia tiene la cobertura necesaria por parte de 
las operadoras de telefonía móvil. 
 
 Pese a que existe comunicación, la falta del poder negociador es nula; pues el 
productor al encontrarse a solas con el comprador este último es quien impone las 
condiciones; es decir, el producto no se negocia. 
 
Acerca del nivel tecnológico que se utiliza en la parroquia: El cultivo de la naranjilla 
no es tecnificado, pues la tecnología necesaria para este propósito no se la puede 
solventar y por tanto todo se realiza de manera manual. Además las vías de acceso que 
existen no permiten el ingreso de maquinaria. 
 
 Respecto a la situación de la materia prima: La materia prima no es un factor en 
el cual se considere la calidad; ya que si los materiales utilizados en plantaciones 
anteriores resultaron en un buen producto; simplemente es tomada para futuras 
plantaciones. 
 
 Los precios de la materia prima son considerados altos, ya que muchas veces suben 
en cuestión de semanas. El comprar las semillas por experiencia de otros compañeros 
de la comunidad, disminuye el riesgo de error. Es muy común que no tenga que 
comprarse la semilla, pues se la obtiene de la misma finca, escogiendo semillas de las 
mejores naranjillas el cultivo. 
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 En la ciudad de Ibarra existen mejores semillas, pero precio es alto. Y a esto hay 
que añadir el transporte y tiempo que se pierde por ir a buscarlas. 
 
 Los productores de naranjilla desconocen el significado de calidad; pues muchas 
veces lo que utilizó un compañero de la comunidad no le sirvió a otro. Entonces el 
problema no es la calidad del producto, sino la situación para la que se aplica. 
 
 Es un beneficio que las semillas pueden obtenerse en la misma finca, pero es 
imprescindible que el productor pueda informarse sobre avances respecto al 
mejoramiento de las semillas; y de esta manera mejorar la productividad. 
 
 Marcas de insumos que se utilizan para la naranjilla: las marcas más utilizadas 
son: 
 Los productos AGRIPAC. Aunque son muy buenos, los precios cada vez son 
más altos. 
 También se utilizan productos de AGROQUÍMICA; y, 
 Productos SELAMER 
 Entre los productores de naranjilla existe una tendencia, que es la de aplicar a los 
cultivos insumos que a otros productores les rindieron de manera adecuada. Por ello es 
importante pensar que los problemas de un productor, no siempre serán los mismos que 
otro. 
 
 Respecto a la materia prima que se utiliza, es necesario reconocer que los 
agricultores tienen poco manejo en variedad de fertilizantes e insumos. 
 Dado que las parroquias rurales de la provincia de Imbabura se dedican a la 
agricultura, deberían existir convenios de apoyo al agricultor, a fin de facilitar la 
entrega de estos insumos a fincas o a la cabecera parroquial, donde se pueda asesorar a 
los productores respecto de los mismos. 
 
 Es muy importante saber cultivar la tierra, pues el manejo inadecuado de insumos, 
fertilizantes, herbicidas y más, provocan la pérdida de la riqueza natural del suelo. 
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3.1.2.2 Análisis de costos y económico de la producción 
  
 El lugar de venta: La comercialización de la naranjilla implica cosechar la fruta 
manualmente mediante el trabajo que realizan los jornaleros; luego se la transporta 
desde las fincas hasta un lugar donde se tenga accesibilidad a un medio de transporte a 
fin de llevarlo finalmente al intermediario. En este punto los costos de producción se 
incrementan, pues el productor debe pagar por el flete; estos costos resultarán 
contraproducentes si al llegar al destino final (intermediario) la fruta ha sufrido maltrato 
y el comprador no quiera adquirir el producto. 
 
 Este factor representa un problema pues el 90% de la producción se comercializa al 
por mayor. 
 
 Una de las ventajas al vender casi toda la producción completa, es que se evitan 
gastos de comercialización del producto como empaques y demás maquinarias para 
empaquetado de frutas. 
  
 El restante 10% que es comercializado al por menor, se utiliza dentro de la 
parroquia – generalmente en la cabecera parroquial – donde hay la presencia de 
restaurantes que requieren el producto para elaborarlo para jugo o venderlo en la 
frutería de la comunidad. La producción de la venta al por menor proviene del restante 
que no fue vendido en la vía al intermediario, así no se pierde la cosecha, ni el viaje. 
 
 
3.1.2.3 Precios 
  
 La fruta es entregada en cajas, gavetas o lonas, cada una con una cantidad 
aproximada de 200 naranjillas (110 lb), que se comercializan con precios desde 25 
hasta 30 dólares. Cada gaveta contiene dos cajas, y cada lona tres cajas. El pago se lo 
realiza al contado debido a las condiciones limitantes de duración fresca de la fruta. 
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Tabla 3.6. Precio de comercialización de la lona de naranjilla 
 
Frecuencia 
Porcentaje 
válido 
$ 25,00  7 7% 
$ 30,00  87 85% 
$ 32,00  8 8% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 Los precios que pagan los intermediarios a los productores son bajos, considerando 
que el precio referencial en el mercado mayorista de Quito es de 35 dólares el saco de 
naranjilla (110 lb). 
 
 Los precios no son negociables, puesto que quienes negocian dicho precio son los 
intermediarios, de acuerdo a la calidad y cantidad de naranjilla que adquieran, y de 
acuerdo a los precios que considere que está en el mercado de Ibarra. 
 
 Esto representa una desventaja para el productor, ya que para el intermediario el 
precio por naranjilla es de 0.02, 0.04 y 0.06 centavos, y en los grandes mercados se 
adquiere la fruta a 0.11 centavos por cada unidad. Esto muestra la clara explotación que 
sufren los productores de naranjilla en la parroquia de Lita. 
 
 A fin de equilibrar la situación en la calidad de vida de los productores, es necesario 
motivarlos a mejorar sus cultivos y su producción, mediante una gestión que mejore las 
vías de acceso, y de esta manera disminuir o eliminar por completo el problema del 
transporte de la producción, creando un mecanismo donde los intermediarios no 
exploten al productor, y así contribuir al desarrollo de la parroquia de Lita. 
 
Índice de Precios al Consumidor 
 
 “El IPC es un indicador que mide los cambios en el tiempo del nivel general de los 
precios, correspondientes al consumo final de bienes y servicios de los hogares de 
estratos: alto, medio y bajo, residentes en el área urbana del país. La variable principal 
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que se investiga es el precio, para los 299 artículos de la canasta fija de investigación.” 
INEC, 2013 
 
Tabla 3.7. Índice de precios al consumidor: Ítem: 01161105 – Naranjilla (Periodo: Dic-2008 
hasta Dic-2013) 
AÑO Diciembre 
2008 -2,14 
2009 8,01 
2010 -3,69 
2011 6,99 
2012 8,34 
2013 --- 
 
Fuente: INEC, 2013 
 
 De manera general, los precios de la naranjilla mantienen un índice alto de 
variación a partir del año 2009, con excepción del año 2010. A fin de mantener un 
equilibrio entre el costo y el precio de venta de la naranjilla, debe tomarse en cuenta los 
índices inflacionarios, que para el cultivo de frutas son altos, como se muestra a 
continuación: 
 
Tabla 3.8.  Índice de precios al productor: Ítem: A0113 – Cultivo de frutas, nueces y plantas 
que se utilizan para preparar bebidas y especias.  
(Periodo: Dic-2008 hasta Dic-2013) 
AÑO Diciembre 
2008 2,95 
2009 22,35 
2010 25,83 
2011 -17,59 
2012 17,18 
2013 5,6 
Fuente: INEC, 2013 
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 Este índice es un indicador de alerta a la inflación, que mide la evolución de los 
precios de los bienes producidos para el mercado interno y la exportación. Es un índice 
calculado a partir de precios al productor, que se recogen en la fase de venta del bien 
producido mediante entrevista directa, en las unidades de producción agropecuaria 
(UPAs) ubicadas al interior del segmento muestral del III Censo Nacional 
Agropecuario del 2000. 
 
Los precios referenciales para la comercialización de naranjilla se muestran a 
continuación: 
Gráfico 3.5. Precios referenciales para el control de diferentes frutos en el 
Mercado Mayorista de Quito 
 
Fuente: SINAGAP, 2014, p. 2 
  
 Como puede observarse en el cuadro, el precio referencial para la naranjilla híbrida 
es de $36.00, siendo el precio mínimo por saco (lona) $34.59 y el máximo $37.41 
  
 Este precio tiene una vigencia corta, ya que estos precios se actualizan dependiendo 
de la inflación mensual dentro de la actividad agrícola del cultivo de frutas. En este 
caso, los precios mencionados son válidos para la fecha comprendida entre el 05 de 
Enero y el 04 de febrero de 2014. 
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 Adicionalmente, se presentan los precios según el tipo de naranjilla y el lugar de 
comercialización, publicado por el Sistema de Información Nacional de Agricultura, 
Ganadería, Acuacultura y Pesca (SINAGAP): 
 
 En mercados: 
Gráfico 3.7. Precios de la naranjilla de jugo en mercados 
 
Fuente: SINAGAP, 2014 
 Estos precios corresponden a los mercados mayoristas de cada ciudad en mención. 
La naranjilla de jugo no se comercializa en el mercado de Ibarra, por tal motivo no 
consta dentro de la lista, únicamente se evidencia en la ciudad de Quito. 
 
Gráfico 3.8. Precios de la naranjilla híbrida en mercados 
 
Fuente: SINAGAP, 2014 
  
 Contrario a la naranjilla de jugo, la híbrida se comercializa tanto en el mercado de 
Quito como en el de Ibarra, aun precio menor al de la de jugo. Esto debido a que 
actualmente los cultivos considerados “orgánicos” tienen un costo adicional, pues no 
utilizan químicos de maduración rápida, por tanto la fruta debe ser consumida en el 
menor tiempo posible para que no se dañe. Esta fruta que no es forzada a madurar con 
químicos tiene un mejor sabor que la híbrida que sí contiene químicos, y consecuencia 
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de eso es más complicado y por ende más costoso conseguir este tipo de fruta orgánica 
en estado fresco. 
 
Tabla 3.9. Evolución de los precios de la naranjilla en el Mercado Mayorista de Quito 
 
Fuente: SINAGAP, 2014 
 
 En el cuadro anterior puede evidenciarse la variación de precios de la naranjilla 
híbrida en el mercado de Quito, presentando el precio actual por saco (lona de 110 lb.) 
de 40 dólares; con un aumento de cuatro dólares en relación al último precio del año 
anterior. 
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Tabla 3.10. Evolución de los precios de la naranjilla en el Mercado de Ibarra 
 
 
Fuente: SINAGAP, 2014 
 
 En el mercado mayorista de Ibarra, la variación de un periodo a otro es más estable. 
La presentación para la venta de naranjilla híbrida es en cajas de 30 libras de peso, 
costando cada una 8 dólares, precio que se ha mantenido constante desde el 19 de 
diciembre del 2013. 
 
3.1.3 Transporte 
 El transporte juega un importante desempeño en el desarrollo de una actividad 
relacionada con la agricultura y la producción de naranjilla en Lita no es la excepción, ya 
que debido a la sensibilidad de este fruto el transporte a ser utilizado debe poseer las 
debidas características que permita conservar el producto en optimas condiciones, a fin de 
que sea aceptado por el consumidor. 
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Gráfico 3.9. ¿Cómo transporta la naranjilla para su venta? 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El producto está expuesto a dos opciones al momento de transportarlo:  
- El primero es: traslado de la hacienda al punto de encuentro con el intermediario (casa del 
intermediario, puente cercano o carretera), este se lo realiza mediante caballo (5%) o 
camioneta, dependiendo del estado en que se encuentre el camino, esta forma de transporte 
puede ser de propiedad del agricultor (3%) o alquilada (12%), lo cual se le añadiría USD 2 
adicionales por viaje al costo del producto. 
 
- El segundo medio por el cual es trasladada la naranjilla hasta llegar al consumidor, es el 
envío desde la parroquia hasta los mercados donde se comercializará (Mercado de Ibarra y 
Mercado Mayorista de Quito), el cual se lo realiza en camiones grandes y camionetas, 
propiedad del intermediario (80%), quienes contratan un chofer y reciben un pago de 
acuerdo al número de viajes que se realice al mes. Por lo general percibe una remuneración 
de USD 30,00 por flete, más adicionales como comida y hospedaje, en el caso de ser 
necesario. 
 
 Al no tratarse de un medio transporte especializado, el fruto es manejado de una 
forma inadecuada, lo que trae como resultado pérdidas del producto, tanto a nivel de 
productor como de intermediario. 
 
 La parroquia de Lita es una zona rural y el hecho de estar localizada en un sitio 
alejado dificulta su desarrollo, siendo la vialidad unos de los ejes más importantes. 
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 En una visita a la población, realizada en el mes de diciembre de 2013 por el 
Prefecto de Imbabura, la autoridad confirmó el propósito de emprender en el transcurso del 
2014 el proyecto de mejoramiento de la carretera que conecta con esta parroquia. Gobierno 
Provincial de Imbabura, 2013. 
 
3.1.4 Mercado y Comercialización. 
3.1.4.1 Mercado Interno 
 La Naranjilla es cultivada principalmente en la zona oriental de Ecuador, se la 
utiliza para la elaboración de jugos y pulpas. Es rica en minerales y vitaminas A y C. La 
producción de naranjilla en el Ecuador se realiza entre los 800 y 1500 msnm con un 
clima cálido a sub cálido húmedo con una temperatura de 16 - 24°C. 
 
 Las variedades tradicionales son las de pulpa verde de jugo pero que son altamente 
perecibles. El híbrido de mayor comercialización actualmente es el Palora L.  
  
 A fin de conocer el producto exacto que se cultiva en Lita para posteriormente ser 
comercializado a intermediarios o mercados, se consultó a los “naranjilleros” sobre el 
tipo de fruta que es cosechada: 
Tabla 3.11. Tipo de naranjilla cultivada 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Naranjilla de jugo 68 67% 
Naranjilla híbrida 34 33% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
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Gráfico 3.10.  Tipo de naranjilla cultivada 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 67% de los productores cultivan la naranjilla de jugo, más conocida como 
criolla. A esta naranjilla se le agregan injertos, a fin de optimizar recursos y obtener un 
producto que no contenga químicos dañinos para la salud humana y los recursos 
naturales. Este tipo de fruta se comercializa en cajas, a un precio relativamente menor al 
de la naranjilla híbrida; la cual se comercializa en lonas, utiliza más agroquímicos y 
cuesta más. 
 
 Los productores encuestados venden el producto en lonas, lo cual significa que el 
tipo de naranjilla comercializada es la híbrida; es decir, el tipo de fruta que utiliza 
grandes cantidades de químicos, la cantidad se muestra a continuación: 
Tabla 3.12. Cantidad de naranjilla vendida 
  Frecuencia 
Porcentaje 
válido 
1-20 lonas 33 32% 
21-50 lonas 26 25% 
51-70 lonas 39 38% 
71 lonas en adelante 4 4% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
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Gráfico 3.11. ¿Qué cantidad de naranjilla vende? 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 38% de los productores venden entre 51 y 70 lonas de naranjilla diariamente, 
durante dos días a la semana. Los agricultores que comercializan cantidades menores a 
70 lonas, son considerados como pequeños productores; y los que producen y venden 
más de 71 lonas de naranjilla forman parte de los grandes productores, quienes poseen 
más de 3 hectáreas para la siembra. 
 
 Estos dos tipos de naranjillas tienen dos destinos en la comercialización: los 
intermediarios y los mercados. 
 
Tabla 3.13. Destino de la producción de naranjilla 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Intermediario 101 99% 
Mercado 1 1% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
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Gráfico 3.12. Destino de la producción de naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 Casi el cien por ciento de productores comercializa sus cultivos con el 
intermediario, el cual les provee de insumos agroquímicos y a la vez compra la 
naranjilla. Esta fruta tiene como destino algunos mercados de las ciudades de Quito e 
Ibarra, y otros supermercados que la utilizan para procesos de transformación y obtener 
un nuevo producto, o una mejor presentación del mismo. Como es el caso de la cadena 
Supermaxi, quien compra naranjilla proveniente del noroccidente de Pichincha y 
Tungurahua a intermediarios o productores, aproximadamente 1500 kilos al día; y 
adicionalmente distribuye la naranjilla a empresas procesadoras de pulpas. Ver Anexo. 
 
3.1.4.2 Análisis de la competencia 
 Mediante el trabajo de campo que se realizó en la parroquia de Lita, se pudo 
constatar que no existe rivalidad entre los productores de naranjilla, ya que al no existir 
vías óptimas de acceso ni un medio de transporte adecuado, la comunidad de pequeños 
productores (una –dos hectáreas) colaboran unos con otros cuando se trata de 
transportar y comercializar esta fruta, incluso desde el proceso de cultivo. 
 
 El problema para estos productores surge cuando tienen que competir con los 
grandes productores de naranjilla (más de 3 hectáreas), pues estos tienen conocimientos 
técnicos de siembra y cosecha, muchos cuentan con profesionales en la rama agrícola, y 
los métodos utilizados en el campo son especializados, incluso en el transporte, lo cual 
les permite tener una mayor producción. 
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 Además está el hecho de que la falta de competencia entre pequeños productores, 
desemboca en el conformismo de la población de la parroquia de Lita, y esto estanca al 
sector, pues no se sienten motivados a buscar mecanismos de mejora en los procesos 
productivos. 
 
Otros competidores: Las principales provincias de la región Andina donde se cultiva la 
naranjilla son: Imbabura, Pichincha, Cotopaxi, Tungurahua y Chimborazo con una 
producción total promedio de 507 toneladas. La superficie total sembrada es de 7983 
ha, adicionalmente existen 1476 ha sembradas en asociación con otros productos.  
Fuente: III Censo Nacional Agropecuario. 
 
 La naranjilla, ha sido de vital importancia para la subsistencia de los colonizadores 
de la región Amazónica del Ecuador. En la actualidad, en esta región se cultivan 
alrededor de 5.025 hectáreas; es decir, alrededor del 63% de la producción nacional 
total. 
  
 Las condiciones actuales del manejo de la naranjilla han contribuido a poner en 
riesgo el bienestar económico, ambiental y la salud de los productores y consumidores. 
Causa problemas de deforestación y erosión del suelo debido a la destrucción del 
bosque para establecer su cultivo; además la contaminación ambiental y el deterioro de 
la salud por el uso inadecuado y exagerado de pesticidas para el control de las plagas 
que afectan el rendimiento y calidad de la fruta. 
Fuente: Agronegociosecuador, 2010 
 
3.1.4.3 Destino de la producción de los productores 
 La forma de comercialización de la naranjilla se realiza en la vía principal Ibarra – 
Lita – San Lorenzo, lo productores sacan la fruta desde sus fincas, y el intermediario lo 
adquiere en la vía. La cosecha total es entregada al intermediario; por tanto, el 
productor no se preocupa si vende o no el producto, pues cada finca produce al por 
menor, y el intermediario adquiere toda la producción. De esta manera el productor ya 
no tiene que gastar el transporte hasta la ciudad de Ibarra. 
 
 Por otro lado, ciertas comunidades solo cuentan con caminos de tercer orden o de 
herradura, lo cual ocasiona dificultades al momento de sacar el producto desde las 
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fincas. Existen lugares donde prácticamente es imposible acceder vía terrestre, entonces 
algunos productores utilizan “tarabitas” para transportar la naranjilla de un lugar a otro. 
 
 De la producción de naranjilla en la parroquia de Lita, el 90% de los compradores 
son intermediarios, quienes además de imponer precios, condicionan el lugar de 
entrega, las formas de pago, la calidad de la fruta, etc.; y al ser el factor transporte un 
limitante para el productor debido a la accesibilidad, éste prefiere vender al precio que 
le ofrezcan, para no tener que devolver el producto a su finca. 
 
Gráfico 3.13. Compra de naranjilla por intermediarios 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 La mayor parte de los encuestados compran alrededor de 10 y 20 lonas de naranjilla 
para destinarlas a la venta. La adquisición de este producto se lo realiza de maneras 
diferentes, dependiendo de la forma de venta como se muestra en el siguiente cuadro: 
 
 
 
 
 
60% 20% 
20% 
COMPRA DE NARANJILLA POR 
INTERMEDIARIOS 
10-20 lonas 21 - 40 lonas Más de 41 lonas
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Tabla 3.14. Modalidad de comercialización de la naranjilla según el volumen de compra  
¿Qué 
cantidad 
de 
naranjilla 
compra? 
¿Cómo comercializa usted la 
naranjilla? 
Total Al detalle Por mayor Por menor 
10-20 lonas 15 0 3 18 
21 – 40 
lonas 0 12 0 12 
Más de 41 
lonas 0 5 0 5 
Total 15 17 3 35 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 En unos casos, los vendedores al detalle y al por menor compran entre 10 y 20 
lonas de naranjilla para la comercialización, y las personas que venden la fruta al por 
mayor adquieren cantidades grandes, entre 21 y 40 lonas o incluso mayor a 41. 
 
 En cuanto al lugar de compra, la mitad de los encuestados obtiene la naranjilla en 
los mercados mayoristas. Al lugar llegan los camiones llenos de fruta y la venden a los 
comerciantes al por mayor y menor, en los patios traseros del mercado. 
 
 Por otro lado, están aquellos comerciantes de naranjilla que compran el producto 
directamente en Lita, mediante flete o con transporte propio, ya sea directamente a los 
productores o a intermediarios. 
 
 De manera equitativa, los lugares donde la demanda y por tanto la comercialización 
de la naranjilla es alto, es en los mercados de Ibarra y Quito. 
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Tabla 3.15. Precio de compra de la naranjilla 
PRECIO Frecuencia 
Porcentaje 
válido 
$ 28  4 11% 
$ 30  15 43% 
$ 32  3 9% 
$ 35  13 37% 
Total 35 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
Gráfico 3.14. Precio de compra de la naranjilla 
 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 Los precios a los que la naranjilla es mayormente comercializada son de $30 y $35, 
dependiendo asimismo de la forma de compra, como lo muestra la siguiente tabla: 
 
 Las personas que compran la fruta para venderla al detalle, generalmente la 
consiguen a precios más elevados que aquellos que la compran para comercializarla al 
por mayor; esto debido al mayor número de intermediarios por los que pasa la 
naranjilla. 
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Tabla 3.16. Precio de venta de la naranjilla 
PRECIOS 
DE 
VENTA Frecuencia 
Porcentaje 
válido 
$ 40  5 14% 
$ 42  21 60% 
$ 43  9 26% 
Total 35 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
Gráfico 3.16. Precio de venta de la naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 De manera general, los precios tienen un aumento entre el 25% y 30% de su valor 
de compra. Esto depende igualmente de varios factores que influyen en el precio de la 
naranjilla. Uno de los principales es el factor transporte como se muestra a 
continuación: 
 
 Las personas que cuentan con transporte propio mantienen precios razonables al 
vender la fruta en el mercado, no así quienes tienen que pagar por un flete desde el 
lugar de compra hasta el mercado; de esta manera se ven obligados a incrementar 
ligeramente el precio de la naranjilla. 
14% 
60% 
26% 
Precio de Venta de los Intermediarios 
$40 $42 $43
88 
 
 
 El 89% de las personas encuestadas aseguran no producir la naranjilla, únicamente 
la comercializan. Quienes producen y venden a la vez, por lo general mantienen varios 
tipos de cultivos en sus terrenos además de la naranjilla, como papas, naranjas, tomate, 
manzana, cebolla, limón, papaya y guayaba. 
 
Gráfico 3.16. Modo de comercialización de la naranjilla por parte del intermediario 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 De las personas encuestadas, el 42% oferta la naranjilla al detalle en el mercado. Un 
33% lo hace al por mayor, pues su punto de venta es el mercado mayorista; y un 25% lo 
realiza al por menor en los puestos asignados dentro del mercado mayorista. 
 
Gráfico 3.17. Frecuencia de compra al mismo productor por parte del intermediario 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 60% de encuestados, compra la naranjilla al mismo productor algunas veces, 
pues al tener una relación comercial de confianza, la negociación de la fruta se hace 
más llevadero y al obtener el producto de varias fuentes, tienen mejor acceso a una fruta 
de mejor calidad y con precios más justos. El 30% no compra al mismo productor 
porque desean acceder a más opciones y elegir la naranjilla de mejor calidad. 
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Gráfico 3.18. Criterio para la determinación de precios de la naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 Del total de vendedores de naranjilla encuestados, el 60% determina el precio de 
compra y venta de esta fruta basándose en el precio del mercado; es decir, en el precio 
que los demás comercializadores lo hacen. Un 40% de ellos determina el valor 
monetario por la calidad de la fruta. Si la fruta no está en las condiciones óptimas se 
trata de negociar un precio menor o simplemente no se compra. 
 
Gráfico 3.19. Meses en los que es mayor el precio de la naranjilla, según intermediarios 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 
 De acuerdo a las personas encuestadas, los meses con mejores opciones para la 
comercialización de la naranjilla, son mayormente noviembre, diciembre, octubre y 
marzo. Los meses menos lucrativos son los meses de junio a septiembre. Es decir, en 
esa época los precios de compra son altos y la ganancia mínima. En cambio en los 
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meses octubre a mayo el costo de compra es bajo y el comerciante puede conseguir una 
ganancia mayor por la venta de naranjilla. 
 
3.20. Criterio de selección de la naranjilla por parte de los intermediarios 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 43% del total de personas encuestadas al momento de comprar la naranjilla la 
seleccionan por el color; esto significa que la fruta debe estar apta para el consumo 
inmediato, ni muy amarilla (madura) ni muy verde. El 39% elige el tamaño, y como 
criterio menor están considerados la apariencia y el peso. 
 
Gráfico 3.21. ¿Qué hace con la naranjilla que no considera de calidad? 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 60% de vendedores de naranjilla al encontrar que la fruta a su criterio no 
considera de calidad, simplemente no compra, o en su lugar paga menos, a fin de no 
hacerle perder al proveedor la totalidad de la producción. 
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Gráfico 3.22. Localidad que ofrece mejor naranjilla, según los intermediarios 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 56% de los comercializadores de naranjilla opina que la mejor fruta proviene del 
Oriente ecuatoriano, en cuanto a calidad y precio. El restante 44% cree que adquieren 
calidad de la naranjilla proveniente de la parroquia de Lita, en la provincia de 
Imbabura. 
 
Gráfico 3.22. Tipo de naranjilla comercializada  
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 La naranjilla madura (lista para consumir), es la de mayor comercialización en el 
mercado (75%), pues existen restaurantes, supermercados, micro-mercados, amas de 
casa, etc., que ofertan diariamente derivados procedentes de esta fruta, por alto existe 
una demanda alta. Seguida del 25%, se encuentra la naranjilla Jecha (en madurez 
fisiológica). Esta fruta tiene alta demanda en empresas procesadoras de frutas 
mayormente o algunas cadenas grandes de supermercados. 
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Gráfico 3.23. Número de veces que comercializa naranjilla por semana 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 La mayoría de comerciantes de naranjilla por lo regular venden esta fruta una o dos 
veces a la semana, muy pocos lo hacen tres veces. 
 
 El número de veces que se comercialice la naranjilla a la semana depende de la 
cantidad comprada. Es decir, una persona que venda al por menor o al detalle tiene 
oportunidad de vender el producto desde uno hasta tres días. Sin embargo, el vendedor 
al por mayor tiene debe comercializar a la brevedad posible la fruta a fin de no obtener 
pérdidas. Usualmente, el vendedor al por mayor comercializa la naranjilla una vez a la 
semana. 
Gráfico 3.24. Hora en la que se comercializa la naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El horario que los comerciantes de naranjilla eligen para vender la fruta, es 
prioritariamente antes de las seis de la mañana (67%). El 22% lo hace en el transcurso 
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de la mañana hasta el mediodía. El 11% comercializa el restante de la fruta después del 
mediodía. 
Gráfico 3.25. Costo del flete  
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 60% de los encuestados paga un flete entre 11 y 20 dólares para traer la 
naranjilla desde las fincas, o desde el intermediario hasta el punto de venta (mercado 
mayorista). 
 
 El  costo del flete depende de la cantidad de cajas de naranjilla que se adquiera. Si 
compran más cajas, el flete sube de precio. 
  
 El 100% de encuestados no ha comprado ni vendido naranjilla fuera del territorio 
nacional. Pese a que esta fruta también es producida en Perú y Colombia su costo sería 
muy alto para los comerciantes y consecuentemente para el consumidor final, por tal 
motivo los comerciantes prefieren la producción nacional. 
 
 El total de los encuestados no conoce ninguna empresa que procese naranjilla, 
como producto para elaborar jugos, pulpas, supermercados, etc. Se limitan únicamente 
a vender la fruta en el mercado. 
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Gráfico 3.25. DETALLE DE ACTIVIDADES PARA LA OBTENCIÓN DEL PRODUCTO FINAL 
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3.1.5 Industrialización y/o consumo  
 Las empresas procesadoras de pulpas de frutas son el principal destino de la naranjilla 
para el consumo final del producto, a continuación se presentan algunas empresas que se 
abastecen de la naranjilla proveniente de la actividad agrícola en la provincia de Imbabura, 
para la transformación de esta fruta en otros derivados: 
 
Tabla 3.17. Principales procesadoras de frutas en Quito 
ENVAGRIF C.A. 
(Envasados Agrícolas y 
Frutales, Compañía 
Anónima) 
Comercializa pulpas, mermeladas, salsas, enlatados con marca “María 
Morena” 
Dispone de una maquinaria industrial con tecnología de punta, personal 
técnico y una infraestructura física óptima. Cuenta con una renovada 
planta industrial con alrededor de 30 empleados y funcionarios, y alta 
tecnología. Produce alrededor de 100 toneladas mensuales para cubrir la 
demanda a nivel nacional e internacional. Ha sido reconocida como uno de 
los mejores proveedores de pulpas de fruta de la cadena Supermaxi. 
(ENVAGRIF C.A., 2013) 
Esta empresa comercializa sus pulpas a hoteles, restaurantes, 
supermercados, empresas de catering, entre los más importantes; y prevén 
exportar dos contenedores mensuales a Australia. (Revista Líderes, 2013) 
PLANHOFA (Planta 
Hortofrutícola de 
Ambato) 
Procesa frutas para transformarlas en pulpas, néctares, mermeladas y 
jugos, y adicionalmente se dedica al acondicionamiento, embalaje y 
conservación de frutas y hortalizas variadas. Para ello compran toda su 
materia prima a productores nacionales. 
La empresa distribuye sus productos a través de distintos canales y cadenas 
de autoservicios a nivel nacional, pero también vende sus concentrados, 
pulpas, mermeladas y jaleas de frutas como insumos para productos más 
elaborados de compañías como Ecuajugos – Nestlé,   Resgaza,  Refrescos 
sin Gas S.A.,  Solarex S.A. y Alpina S.A., además de varias empresas en el 
exterior. (Ministerio Coordinador de Producción, Empleo y 
Competitividad, 2013) 
Adicionalmente, la cadena Supermaxi comercializa la naranjilla con la empresas “La Jugosa”, ubicada 
en el Km 5 Vía Amaguaña, en Sangolquí; y la empresa “Pacose”. 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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3.2 Actores de la cadena productiva 
3.2.1 Actores Directos 
 Productores 
 Los grandes productores (más de 3 hectáreas de cultivo) se dedican además de la 
naranjilla al cultivo de otros frutos como por ejemplo: caña de azúcar, papaya, naranja, y al 
criado de ganado. 
 Los pequeños productores (1 a 2 hectáreas) dedican su tiempo empleándose como 
jornaleros en haciendas grandes o medianas además de cuidar su propio cultivo, a fin de 
mejorar sus ingresos. 
  
 La mayoría de pequeños productores no puede expandir su producción debido a la falta 
de financiamiento, ya que la gran mayoría no recibe financiamiento de ninguna índole; sólo 
dos productores han recibido crédito por parte de entidades públicas; cuatro de ellos piden 
dinero en préstamo a sus familiares; y un número importante de ellos lo hace al chulquero, lo 
cual agrava aún más la situación económica de los productores de naranjilla. 
 
 El conocimiento que tienen los productores acerca de la producción agrícola de 
naranjilla es empírica, pues muchos de ellos obtienen dicho conocimiento de sus familiares, 
amigos o vecinos, o por recomendaciones de los proveedores de insumos. 
 
 La mayoría de productores piensa que necesitan capacitación en lo referente al cultivo 
de la naranjilla y sobre comercialización del fruto para mejorar sus ingresos, pues su nivel de 
instrucción es bajo.  
 A continuación se muestra un análisis del perfil de los productores de naranjilla de la 
parroquia de Lita: 
Tabla 3.18. Edad del productor 
 
Frecuencia Porcentaje válido 
18-30 años 42 41% 
31-45 años 37 36% 
46 en adelante 23 23% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
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Gráfico 3.26. Edad del productor 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 Los productores de naranjilla de la parroquia de Lita presentan una edad joven, pues el 
42% de la población se encuentra por debajo de los 30 años; y un porcentaje cercano (37%) 
tiene una edad de hasta 45 años. Lo cual podría significar que la migración en este sector es 
baja y los jóvenes se han interesado por la agricultura, o no han tenido la oportunidad de contar 
con una instrucción escolar apropiada, lo cual se demuestra en el siguiente análisis. 
 
Tabla 3.19. Nivel de instrucción del productor 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Primaria 65 64% 
Ciclo Básico 12 12% 
Secundaria 9 9% 
Bachillerato 2 2% 
Superior 1 1% 
Ninguna 13 13% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
41% 
36% 
23% 
18-30 años
31-45 años
46 en adelante
98 
 
Gráfico 3.27. Nivel de instrucción del productor 
 
Fuente: Estudio de mercado 
  
 Como se observa en el gráfico, el 64% de los productores cuenta con estudios de 
primaria completa; es decir, los 6 años de estudio hasta séptimo de básica. El 13% de los 
productores no ha realizado ningún tipo de estudios. El 12% de ellos ha finalizado los 10 años 
de ciclo básico. El 9% tiene estudios de secundaria completa; es decir, ciclo básico y 
bachillerato. El 2% ha realizado estudios de bachillerato y el 1% de los productores de 
naranjilla tiene estudios superiores; estos estudios superiores han sido realizados por una 
mujer, quien mediante sus conocimientos ha colaborado para mejorar en parte la producción de 
la naranjilla. 
 
 En general, el nivel de instrucción formal de los productores es bajo, lo cual explicaría 
la falta de desarrollo y emprendimientos creados en la parroquia, y las razones que motivan al 
productor a sembrar esta fruta. 
 
 El único propósito por el que la población produce naranjilla es porque - como ellos 
dicen- es fácil de producir y vender y genera buenos ingresos. Esta forma de negociar la fruta, 
puede mejorar notablemente si los productores contasen con una capacitación que les permita 
conocer el mercado, las opciones que tiene de crear nuevos productos con derivados de la 
naranjilla, estrategias de negociación, e incluso buscar información sobre los precios de los 
insumos y las frutas en otros mercados del país, para así evitar la estafa o abuso por parte de 
los intermediarios. 
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Tabla 3.20. Razones por la que produce naranjilla 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Es fácil de vender 89 87% 
Genera ingresos 13 13% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
Gráfico 3.28. Razones por la que produce naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 89% de los productores de naranjilla en la parroquia de Lita, son motivados a 
sembrar naranjilla por el hecho de que es fácil de venderla; este factor influye en la falta de 
industrialización de la fruta en esta zona, ya que la población no tiene un plan de expansión 
para su producción y se ha limitado a sembrar y vender durante toda su vida. Para que esto 
cambie es necesario invertir recursos en capacitaciones a los productores a fin de mejorar la 
economía del lugar y de los productores, ya que sus ingresos cubren únicamente necesidades 
básicas personales y de producción. 
 
Tabla 3.21. Perspectiva de los ingresos de la producción y venta de naranjilla 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Logra un ahorro 26 25% 
Cubre sólo los gastos de producción 35 34% 
Pierde 41 40% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
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Gráfico 3.29. Perspectiva de los ingresos de la producción y venta de naranjilla 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 De los ingresos que obtienen cada mes los productores por la venta de naranjilla, el 
34% asegura que sólo alcanza a cubrir los gastos de producción; el 25% logra obtener una 
pequeña ganancia que la destina al ahorro; y el 40% pierde. Esta pérdida muchas veces es 
causada porque el comprador (intermediario) considera que la fruta no tiene la calidad deseada, 
no la compra y por ende la producción se pierde. 
 
 Intermediarios 
 Los intermediarios, son personas quienes compran la producción total de naranjilla que 
sale de las fincas. Son aproximadamente 45 de ellos, ninguno vive en la parroquia de Lita pero 
tienen familiares o algún contacto en la comunidad. Utilizan su propio medio de transporte, y 
tienen como días predeterminados para la adquisición de la fruta, los días lunes y miércoles. 
Con el propósito de conocer el destino de la naranjilla producida en la parroquia de Lita, luego 
de ser comercializada desde las fincas, se ha realizado una encuesta a los vendedores de 
naranjilla en los mercados mayoristas de las ciudades de Ibarra y Quito, las cuales proyectaron 
los siguientes resultados: 
 
 La edad de los vendedores de naranjilla oscila entre los 30 y 52 años, un rango mayor 
al de la edad promedio de los productores que oscila entre los 18 y 30 años principalmente.  
 
 El nivel de instrucción más alto alcanzado por los vendedores de naranjilla es la 
educación primaria, tal como los productores de esta fruta. Debido a este bajo nivel de 
preparación académica, es muy notorio que los vendedores tampoco cuentan con acceso a 
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información especializada del mercado, por tanto no pueden negociar la compra de naranjilla a 
precios más justos. 
 
 El 100% de los vendedores de naranjilla encuestados no pertenece a ninguna 
asociación, pues prefieren trabajar independientemente respecto a los ingresos que se genera 
por la venta de esta fruta. 
 
 El 78% de los encuestados posee transporte propio para la comercialización de la 
naranjilla. Es decir, se trasladan hacia las fincas para comprar la fruta directamente al 
productor o en el mercado. Paralelamente, el 22% de los encuestados paga por un flete para 
comprar la fruta y trasladarla hacia el punto de venta. 
 
 Los vendedores de naranjilla, mayormente compran la fruta a los comerciantes, o 
intermediarios, en lugar de hacerlo directamente al productor. Muchas veces el transporte es un 
limitante para hacerlo de esta manera, pero en las entrevistas pudo constatarse que un factor 
que ayudaría a una mejor comercialización de la naranjilla es precisamente adquirir el producto 
directamente al productor a fin de disminuir el maltrato de la fruta, la especulación de precios 
por parte del intermediario y el hecho de que tengan que comprar la naranjilla a un proveedor 
distinto. 
 
 Consumidor 
 Uno de los principales consumidores de la naranjilla que se produce en la provincia de 
Imbabura, es Supermaxi. Esta cadena de supermercados recibe la fruta proveniente de 
productores agrícolas de las provincias de Imbabura y Pichincha en su centro de distribución – 
previa calificación de calidad-, para posteriormente trasladarla al resto de sus locales. 
 Por otro lado se encuentran los mercados mayoristas, donde el precio referencial 
vigente es de $36,00, y la naranjilla que se consume es la híbrida, comercializada por lonas con 
un peso de 110 libras. 
 
3.1.1 Actores Indirectos 
 Proveedores de insumos: 
 El intermediario en muchos casos es el proveedor de insumos.  
Para el proceso productivo de la naranjilla, se utilizan insumos agropecuarios para evitar la 
propagación de plagas y consecuentemente, enfermedades. Los precios de estos productos se 
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encuentran detallados en la página del Ministerio de Agricultura, Ganadería, Acuacultura y 
Pesca (MAGAP). Los productores de naranjilla, al no tener acceso a Internet en Lita, no 
conocen los precios referenciales para estos insumos, por lo que aceptan comprar los 
agroquímicos proporcionados por los intermediarios.  
 
 Banca pública y privada: 
Tabla 3.22. Aporte de la banca pública y privada al sector Agropecuario 
SECTOR AGROPECUARIO 
(Periodo 2001-2011) 
Monto Total Entregado: $ 97.559.222.314 
 BANCA PRIVADA 29 bancos privados 
93% $ 90.730.076.752 
 Crédito según destino: Monto Porcentaje recibido 
Comercio, restaurantes y hoteles $ 31.755.526.863 35% 
Industria Manufacturera $ 15.424.113.048 17% 
Actividades no especificadas (consumo y vivienda) $ 10.887.609.210 12% 
Sector agrícola $ 7.258.406.140 8% 
 
BANCA PÚBLICA 
Banco Nacional de Fomento, Corporación 
Financiera Nacional 
7% $ 6.829.145.562 
 
Monto Otorgado Porcentaje otorgado 
Banco Nacional de Fomento 5.668.190.816 83% 
Corporación Financiera Nacional 1.160.954.746 17% 
 Crédito según destino: Monto Porcentaje recibido 
Sector agrícola $ 1.638.994.935 24% 
Servicios comunales, sociales y personales $ 1.365.829.112 20% 
Construcción $ 887.788.923 13% 
Fuente: Revista ElAgro, 2012 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Gráfico 3.30. Aporte de la banca privada al sector Agropecuario 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Dentro del periodo comprendido entre los años 2001-2011, el sector agrícola se ha 
beneficiado del 11% del total de la inversión de la Banca Privada, pero la mayor proporción de 
este monto tuvo como destino los agro negocios y la agricultura empresarial de bajo riesgo, ya 
que éstos cuentan con las garantías exigidas por la banca, situación que no ocurre con los 
pequeños agricultores que no pueden acceder al crédito de la banca privada, pues muchos de 
ellos no cuentan con activos que garanticen un préstamo.  
 
 Por otro lado, de los desembolsos de crédito al sector agrícola por entidad financiera, 
los bancos privados que más han otorgado crédito para el sector agrícola son: Bolivariano y 
Pichincha (USD 1.200 millones cada uno), seguido por el Internacional, Produbanco, 
Guayaquil y Austro; hecho que coincide con la confianza que gozan tanto los depositantes 
como deudores de estos bancos.  
Fuente: Revista ElAgro, 2012 
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Gráfico 3.31. Aporte de la banca pública al sector Agropecuario 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 En el período de análisis (2001-2011) el sector que más se benefició del crédito 
público fue precisamente la agricultura, caza, silvicultura y pesca con el 24%; servicios 
comunales, sociales y personales (20%); construcción (13%) y otros con menor participación. 
 
 Algo que vale mencionar, es que el crédito otorgado representó el 75% del Gasto 
Público Agrícola (GPA); sin embargo, en los últimos cinco años esta cifra se incrementó al 
107% respecto al GPA; cuya lectura se puede interpretar que la inversión vía préstamos se han 
logrado dinamizar debido a las mayores facilidades en el acceso a este activo productivo. 
 Revisando el monto del crédito público agropecuaria por entidad, solamente aparecen 
el Banco Nacional de Fomento (BNF) y la Corporación Financiera Nacional (CFN). 
Fuente: Revista ElAgro, 2012 
 
 El formar o fortalecer una asociación de “naranjilleros” en la parroquia de Lita, sería 
muy beneficioso, pues se tendría más accesibilidad a grandes créditos; y por consiguiente 
podrían financiar grande proyectos. 
 
 Pero para este fin también es necesario conseguir asesoría técnica para la elaboración 
de proyectos, pues las instituciones exigen la presentación de un proyecto de factibilidad o de 
negocios. 
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 Se les preguntó a los productores sobre el tipo de apoyo que les interesaría recibir por 
parte de las entidades financieras: 
 
Tabla 3.23. Apoyo solicitado por los productores a las entidades financieras 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Financiamiento para adquisición de tierra 20 20% 
Financiamiento para insumos 71 70% 
Financiamiento para mejora de cultivo 11 11% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
Gráfico 3.32. Apoyo solicitado por los productores a las entidades financieras 
 
 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 70% de los naranjilleros opta por recibir apoyo económico para financiar los 
insumos, esto debido a que su inversión mensual en este rubro es alta. El 20% de los 
agricultores prefiere recibir el financiamiento para cubrir la adquisición de tierra, pues 
algunos de ellos rentan el terreno donde es sembrada la naranjilla; y el 11% desea invertir 
en actividades que le permitan mejorar el cultivo. 
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 Asistencia técnica: 
 Según la apreciación de los productores, no cuentan con la cooperación necesaria para 
impulsar la producción y comercialización de la naranjilla. 
Tabla 3.24. Campo en el que necesita capacitación 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Comercialización 9 9% 
Mejoramiento del cultivo 93 91% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de mercado 
 
Gráfico 3.33. Campo en el que necesita capacitación 
 
Fuente: Estudio de mercado 
 
 El 91% de los encuestados cree que el campo de capacitación adecuado para ellos debe 
estar relacionado al mejoramiento del cultivo y el 9% prefiere una capacitación para 
comercializar la fruta. 
 
 Estos entrenamientos deben estar vinculados, ya que el productor necesita conocer 
prácticas que ayuden a mejorar sus cultivos y a la vez no contaminen; así como debe tener 
conocimiento del origen y la manera que llegan los insumos hasta su campo y cómo llega el 
producto a su destino final hasta el consumidor, a fin de poder adquirir los materiales correctos 
y saber negociar precios justos por la fruta que venden. 
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 En pocas ocasiones, los laboratorios que producen los insumos, fertilizantes, 
herbicidas, etc., brindan alguna charla, pero con el propósito de vender sus productos. 
 
 Algo que puede considerarse beneficioso, es el hecho de que el Consejo Provincial o el 
Instituto Nacional de Investigaciones Agropecuarias (INIAP), dictan charlas o mini cursos de 
control de plagas; pero sería ideal que técnicos especializados en esta rama visiten cada una de 
las fincas, a fin de que puedan constatar personalmente los problemas más comunes existentes 
respecto a estos cultivos. 
 
 Asociación de Productores: 
 La asociación de productores funciona con la gestión de la Junta Parroquial. Esta 
organización recibe un presupuesto del estado – el cual es limitado – y esa cantidad recibida se 
destina prioritariamente a obras de infraestructura, seguridad, etc., demandas por la ciudadanía; 
por tanto, resulta imposible asignar parte de ese presupuesto a estudios sobre el cultivo de la 
naranjilla.   
 
 Por tal motivo, esta organización de campesinos ha pasado a formar parte las siete 
ferias solidarias que operan con éxito en la provincia de Imbabura, gracias al apoyo del 
Gobierno Provincial. Desde este sector, a lomo de caballo y en camionetas sacan sus cosechas 
cada semana para venderlas directamente a los consumidores en estos espacios de comercio 
popular. (Gobierno Provincial de Imbabura, 2013) 
 
 Casi en su totalidad, los productores de naranjilla encuestados no forman parte de esta 
asociación, como se muestra a continuación: 
 
Tabla 3.25. Vinculación de los productores con alguna asociación  
  Frecuencia Porcentaje válido 
Si 9 9% 
No 93 91% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
 
 
108 
 
 Muchos de ellos coinciden en no pertenecer a tal asociación porque desconocen las 
actividades que esta organización realiza; y si las conocen, opinan que es una pérdida de 
tiempo y dinero ingresar a esta dependencia. 
 
3.1.2 Relación entre los actores 
 Relación productor – intermediario: Existe una relación de fidelidad y confianza entre 
ambos; el productor vende la naranjilla a un solo intermediario durante todo el año, para evitar 
problemas y la comercialización se eche a perder. 
 
 El productor confía en la información que le brinda su intermediario tanto en 
conocimientos de insumos (calidad, condiciones, origen, usos, etc.) como en precios de compra 
del producto. 
 
 A continuación se presenta información donde se evidencia la relación que mantienen 
los productores con los intermediarios en cuanto a los acuerdos y condiciones con las que 
comercializan la fruta. 
 
Tabla 3.26. Criterio de cómo se determina el precio de venta de la naranjilla 
 
Frecuencia Porcentaje válido 
Peso y Calidad 99 97% 
Por el mercado 3 3% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
Gráfico 3.34. Criterio de cómo se determina el precio de venta de la naranjilla 
 
Fuente: Estudio de Mercado  
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 El precio de venta de la naranjilla es determinada mediante un consenso al cual llegan 
el productor y el comprador. Dependiendo principalmente del peso y la calidad de la fruta. El 
productor confía en la información que recibe por parte del intermediario respecto a precios en 
el mercado; por tanto, únicamente se verifica que las lonas tengan la cantidad acordada de 
naranjilla y se encuentre en condiciones propicias para la venta al consumidor final. 
 
Tabla 3.27. Criterio que se considera para vender la naranjilla 
  Frecuencia Porcentaje válido 
Precio 6 6% 
Confianza y lealtad 96 94% 
Total 102 100% 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
Gráfico 3.35. Criterio que se considera para vender la naranjilla 
 
Fuente: Estudio de Mercado  
 
 El 94% de los productores encuestados consideran la confianza y lealtad como factores 
determinantes al momento de vender la fruta. 
 
 Debido a los años de relación comercial que han mantenido con los intermediarios, los 
productores deciden vender sus productos a personas conocidas, pues conocen el proceder de 
los compradores y saben cómo actuar en una situación u otra. 
 
 Relación productor – Asistencia técnica: El último mes del año 2013, el titular del 
Gobierno Provincial entregó un lote de pollos de engorde y semillas certificadas para el cultivo 
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de hortalizas. La finalidad es apoyar los emprendimientos productivos de los agricultores que 
son parte de la Asociación “Guayabal”; a la cual la mayoría de pequeños productores no quiere 
adherirse, debido a que no ven ningún beneficio personal en dicha asociación. 
 
3.2 Identificación y análisis de nudos críticos en cada eslabón de la cadena productiva 
 Para la preparación del terreno, el arado, rastreo y trazado de surcos se realiza de forma 
manual, requiriendo así mano de obra adicional. Además esto provoca demora para la 
siembra de la planta. 
 
 Existen mecanismos de limpieza del producto con los que se maltrata a la fruta; y el 
cambiar este método implica la adquisición de herramientas nuevas, para lo cual no existen 
recursos suficientes. 
 
 Respecto al almacenamiento, no existen sitios seguros donde se pueda mantener fresca 
a la fruta, ya que dada la sensibilidad de la misma, se requieren de ciertas normas y 
materiales técnicas para que no se dañe. 
 
 Se requiere buscar nuevos mercados, para obtener un precio justo por el producto, o 
capacitación a los productores que mejore su capacidad negociadora; pues los 
intermediarios imponen precios que en muchas ocasiones no alcanzan a cubrir el costo de 
producción. 
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3.3 Análisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas FODA de la 
Cadena Productiva de la naranjilla. 
3.3.1 Fortalezas 
Tabla 3.28. Fortalezas de la Cadena Productiva de la naranjilla 
Producción 
La naranjilla tiene una superficie de cultivo relevante de 616 Ha. 
Conocimiento artesanal del cultivo de naranjilla. 
Tenencia de la tierra es propia. 
Al no existir tecnología, existe trabajo para los jornaleros, quienes 
colaboran manualmente en varias etapas del cultivo. 
Se puede diversificar el producto al cosecharlo en diferentes tiempos, a fin 
de usarlo para varios fines y no venderlo sólo como fruta. 
Transformación 
Materia prima disponible. 
Mano de obra disponible. 
Mediante una inversión pueden crearse nuevos tipos de productos 
derivados de la naranjilla, por ejemplo: pulpas, mermeladas, jugos, etc. 
Comercialización 
La naranjilla es un producto relevante para la economía de la provincia de 
Imbabura. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
3.3.2 Oportunidades 
Tabla 3.29. Oportunidades de la Cadena Productiva de la naranjilla 
Producción 
Condiciones climatológicas favorables en la 
parroquia de Lita. 
Transformación 
La cooperación que reciben los productores por 
parte de instituciones públicas y privadas es 
eventual, pero las capacitaciones recibidas son 
acerca de proyectos relacionados con el cultivo 
de varias frutas, por lo tanto los productores 
pueden aprovechar dicha capacitación para 
aplicarlo a la cadena productiva de la naranjilla. 
Comercialización 
Existencia de mercados nacionales e 
internacionales. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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3.3.3 Debilidades 
Tabla 3.30. Debilidades de la Cadena Productiva de la Naranjilla 
Producción 
Baja asociatividad de los productores. 
Falta de créditos para mejorar la producción. 
Falta de apoyo de instituciones financieras públicas. 
Acceso a créditos mediante el chulco. 
No tener control sobre los costos de producción. 
Falta de preparación académica de los productores.  
La mayoría son pequeños productores (tienen menos de 3 ha de siembra de 
naranjilla). 
Los productores invierten una cantidad excesiva en la compra de 
agroquímicos. 
No posee registros sanitarios de los insumos. 
La falta de cooperación para la producción de la naranjilla genera muchos 
inconvenientes, uno de ellos es que no se puede realizar un cultivo que 
proporcione productos de calidad, que podrían ser aceptados por ejemplo 
en supermercados de alta gama o la exportación de la fruta. 
El no contar con el nivel tecnológico adecuado es una desventaja, pues 
existen actividades -como el arado-, que son fuertes; ya que el sector, al 
tener un índice de alta precipitación, ocasiona que la maleza crezca pronto 
y para sembrar es necesario primero desherbar. 
El productor, al obtener las semillas en la misma finca, no se preocupa por 
mejorar la producción. 
Al no contar con maquinaria especializada, se puede dar un mal uso a los 
herbicidas, ocasionando la contaminación del suelo y un producto con 
bajas condiciones. 
Transformación 
Asociación de "naranjilleros" no incluye a los pequeños productores en la 
parroquia de Lita. 
La cooperación institucional – en especial de las organizaciones del estado 
– no tiene la efectividad deseada entre los productores de esta fruta. Ya 
que cada uno entiende de distinta manera las recomendaciones, y no se 
logra un control efectivo de plagas. 
No existen técnicos que visiten las fincas para que puedan emitir un 
criterio objetivo respecto de los cultivos. 
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Al no conocer sobre técnicas de cultivo, para continuar con la producción 
de la fruta se está talando bosques, ya que en la actualidad, una vez 
terminada la vida productiva de la naranjilla, no se puede volver a plantar 
la misma especie en ese suelo. 
Comercialización 
No tener control sobre los precios de venta. 
La venta no es directa al consumidor, se la hace mediante un 
intermediario. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
3.3.4 Amenazas 
Tabla 3.31. Amenazas de la Cadena Productiva de la naranjilla 
Producción 
Los insumos son provistos por los 
intermediarios, quienes los venden al precio 
que estimen conveniente. 
Distancia larga de los sembríos hacia el punto 
de acopio y puede ocasionar el deterior del 
producto hasta la entrega al consumidor final. 
El mayor problema en el cultivo de la naranjilla 
es la existencia excesiva de plagas y 
enfermedades, lo cual amenaza la calidad del 
producto. 
Transformación 
Los caminos vecinales están en mal estado lo 
que provoca el retraso y la falta de acceso hacia 
los campos. 
La cooperación institucional – en especial de 
las organizaciones del estado – no tiene la 
efectividad deseada entre los productores de 
esta fruta. Ya que cada uno entiende de distinta 
manera las recomendaciones, y no se logra un 
control efectivo de plagas. 
No existen técnicos que visiten las fincas para 
que puedan emitir un criterio objetivo respecto 
de los cultivos. 
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La existencia de plagas en los cultivos 
disminuye la cantidad cosechada. 
El cultivo de la fruta al hacerse sin asistencia 
técnica provoca que se erosione el suelo, pues 
la naranjilla por ser una fruta muy sensible a los 
hongos y nematodos, es necesario fumigarla. 
Comercialización 
Frecuentemente se encuentran derrumbes en las 
vías de acceso, lo cual desemboca muchas 
veces en la pérdida total del producto. 
Consumo 
El exceso de fumigación puede provocar una 
alta toxicidad en el producto final, atentando la 
salud de las personas. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
CAPITULO IV 
4. PROPUESTA DE UN MODELO DE GESTIÓN DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA 
NARANJILLA EN LA PARROQUIA DE LITA, PROVINCIA DE IMBABURA. 
 
Objetivo General 
 
Proponer soluciones alternativas para los nudos críticos relevantes en los diferentes eslabones que 
presenta la cadena productiva de la naranjilla de la parroquia de Lita en la provincia de Imbabura, a 
fin de establecer mejores estrategias que beneficie equitativamente a los diferentes actores. 
  
Objetivos Específicos: 
 
 Definir estrategias que permitan ofrecer soluciones viables en cada una de las actividades que 
forman parte de los nudos críticos encontrados en la cadena productiva de la naranjilla. 
 
 Detallar las metas que quieren alcanzarse para el funcionamiento apropiado de la cadena 
productiva de la naranjilla, a fin de mejorarla paulatinamente a través de la evaluación de 
indicadores que permitan verificar la eficiencia de las estrategias aplicadas. 
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 Determinar actividades, tiempos y personas responsables de la aplicación de las estrategias a 
usar en la cadena productiva de la naranjilla en la parroquia de Lita, provincia de Imbabura. 
 
4.1 NUDO CRÍTICO: PRODUCCIÓN SIN TECNOLOGÍA Y FALTA DE CAPACITACIÓN 
 
Gráfico 4.5. Nudo crítico: Producción sin Tecnología y falta de Capacitación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
Análisis: A partir del hecho de que la producción se realiza sin la “tecnología adecuada”, el nudo 
crítico se ve afectado desde el inicio; es decir, desde el cultivo y selección de la semilla de naranjilla. 
El Gráfico 4.1. se ilustra de la siguiente manera: 
La falta de tecnología se hace evidente en: 
PRODUCCIÓN PREPARACIÓN Y 
EMPAQUE 
COMERCIALIZACIÓN 
Cultivo Cosecha Agricultor 
5. Germinación 
6. Preparación del 
terreno 
7. Siembra 
8. Poda 
Agricultor 
4. Limpieza 
5. Almacenamiento 
6. Empaque 
Agricultor 
Familia 
Jornaleros 
Intermediario 
PROVISIÓN DE 
INSUMOS 
Proveedor Comerciante 
Grandes 
mercados, 
especialmente 
Ibarra 
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 La elección de la semilla: se la hace en base a su aspecto y el precio, sin utilizar mecanismos 
técnicos que permitan conocer su calidad real. Este punto es importante, pues afectará a toda la 
cadena productiva. Al no contar con una semilla de calidad; es decir, que no produzca una fruta 
con el tamaño, apariencia y sabor adecuados, no se obtendrá el producto final deseado. 
 La preparación del terreno: se la realiza principalmente con obreros, y animales usados 
paralelamente para fines ganaderos. No se utiliza maquinaria agrícola para preparar la tierra, ni 
elementos técnicos para medir la cantidad de insumos agroquímicos. Este factor retrasa la 
producción de naranjilla y causa daños graves al medio ambiente. 
 
 Siembra: las semillas son desperdiciadas, al no existir un procedimiento que permita colocar una 
cantidad adecuada de éstas. Por tal motivo los productores compran las semillas sin planificación 
alguna. 
 
 Poda: al realizar esta actividad sin técnica y con el uso indiscriminado de insumos agrícolas y 
herramientas de trabajo no adecuadas, se afecta el crecimiento de la planta y la calidad del 
producto final. 
 
 Limpieza, almacenamiento y empaque: no existe técnica alguna para la limpieza de la fruta, una 
vez cosechada. De modo que la naranjilla es maltratada desde el transporte proveniente de la finca, 
hasta llegar al comprador; pues ésta es transportada en cajas, sobre animales y con poco cuidado al 
no contar con vías de acceso apropiadas. 
 
 Falta de capacitación para el agricultor, su familia y los jornaleros: al no conocer métodos 
adecuados para la producción de naranjilla, las personas que intervienen en este proceso obtienen 
los conocimientos de cómo llevar a cabo su trabajo de acuerdo a las costumbres y enseñanzas que 
pasan de generación en generación en las familias de agricultores.  
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4.1.1. Objetivo 
Crear alianzas estratégicas con centros universitarios y autoridades estatales que participen con 
capacitaciones dirigidas a los productores agrícolas; orientadas al uso de tecnologías apropiadas y el 
uso racional de insumos agroindustriales, recursos humanos, materiales y naturales; a fin de mejorar la 
calidad de la producción de la naranjilla en la parroquia Lita de la provincia de Imbabura. 
 
4.1.2. Estrategias a implementar 
 
Tabla 4.1. Estrategias a implementar en la Producción, Preparación y Empaque de la Naranjilla 
PRODUCCIÓN 
a. Incentivar a los productores mediante capacitaciones técnicas, a buscar alternativas en la compra 
de semillas para la siembra de naranjilla, a fin de mejorar la calidad de la fruta e incrementar su 
producción y comercialización; y diversificar su industrialización. 
b. Mediante capacitaciones a los productores, enseñarles el uso adecuado de plaguicidas, insecticidas, 
fungicidas, abonos, desinfectantes y coadyuvantes; a fin de evitar el maltrato y contaminación de la 
tierra y proteger la salud de la comunidad. 
c. Implementar una política sobre el uso moderado de los insumos agrícolas, mediante la asignación 
de un presupuesto y capacitaciones. 
PREPARACIÓN Y EMPAQUE 
a. A través de capacitaciones a los productores, mejorar las prácticas de limpieza de la naranjilla a fin 
de evitar el maltrato de la fruta. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
  
4.1.3. Componentes 
 
Las innovaciones tecnológicas afectan positivamente diversas áreas de la agricultura, según los efectos 
que tenga en materia de rendimiento, conservación de suelos, cuidado del medio ambiente, reducción 
de los costos, etc.  
 
Las capacitaciones que se quieren lograr mediante alianzas estratégicas están relacionadas con las 
áreas: 
• Biológicas (Biotecnología): Uso de organismos genéticamente modificados, pero con el 
desarrollo fitotécnico  tradicional para mejorar y obtener nuevos y mejores cultivos. 
 
• Agroquímicas: centradas en los fertilizantes, herbicidas, insecticidas y fungicidas. 
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• Mecánicas: Tipos y uso de equipos agrícolas, versatilidad en su uso y capacidad de trabajo, 
incorporación de la electrónica, informática y seguridad para el operador e irrigación, que hasta el día 
de hoy, es una práctica limitada.  
 
• De manejo: mediante el uso de las tecnologías citadas, se perfeccionan las estrategias para el 
manejo de los cultivos destacándose actualmente los esfuerzos en el incremento de la productividad 
asociada a la conservación y la sostenibilidad, cuya expresión máxima es la siembra directa, la 
fertilización balanceada y la agricultura de precisión mediante el uso de información satelital, de 
sensores remotos y aplicación de los Sistemas de Información Geográfica (GIS). 
 
Individualmente o combinadas, estas innovaciones impactan sobre diversos aspectos del sistema 
productivo ya sea en la ocupación de mano de obra, en el tiempo libre disponible, en la estructura 
agraria y en las superficies destinadas a cada actividad. También impactan sobre la oportunidad, 
calidad y cantidad del producto sembrado, en este caso la naranjilla. 
 
Fuente: (Universidad Nacional de Rosario - UNR, 2014) 
4.1.4. Metas e indicadores 
Metas 
 Los productores incrementan la fertilidad del suelo en un 15%  gracias a una mejor preparación del 
mismo después de la capacitación  
  El uso de semillas de buena calidad y el mejor manejo de tiempo de siembra y la cantidad de 
semillas por espacio incrementa la calidad de la fruta en un 35% en el primer ciclo de la cosecha. 
 Al reemplazar los fertilizantes con el uso de residuos orgánicos, redujeron el costo de 
mantenimiento de los suelos en un 30% después de la primera producción  
 Aprovechando los instrumentos de apoyo existentes para a eliminación de maleza, los productores 
reducen la preparación del suelo pre siembra hasta en una semana. 
 Las pérdidas por manejo inadecuado de cosecha se redujo en un 40% en la primera cosecha. 
 
 
 
 
 
 
119 
 
4.1.5. Actividades y tiempos 
Tabla 4.2. Actividades a realizar y tiempos: Producción, Preparación y Empaque 
Prioridades                                                             Tiempo Observaciones 
Actividad a realizar 
PRODUCCIÓN 
    
a. Incentivar a los productores mediante capacitaciones técnicas, a buscar 
alternativas en la compra de semillas para la siembra de naranjilla, a fin de 
mejorar la calidad de la fruta e incrementar su producción y 
comercialización; y diversificar su industrialización. 
Dos semanas, dos días por 
semana 
b. Mediante capacitaciones a los productores, enseñarles el uso adecuado 
de plaguicidas, insecticidas, fungicidas, abonos, desinfectantes y 
coadyuvantes; a fin de evitar el maltrato y contaminación de la tierra y 
proteger la salud de la comunidad 
Tres semanas, un día por 
semana. Primera hora de 
trabajo 
c. Implementar una política sobre el uso moderado de los insumos 
agrícolas, mediante la asignación de un presupuesto y capacitaciones. 
Las capacitaciones se 
realizarán por 7 días, dos 
horas diarias. La política se 
definirá luego de la 
capacitación por 4 días. 
d. Gestionar con la Corporación Financiera Nacional (CFN) y otras fuentes 
bancarias, el acceso a un crédito ágil, oportuno y con bajas tasas de interés 
acorde con las características de la actividad. Actualmente la CFN otorga 
créditos a ciertos sectores considerados como prioritarios; uno de ellos 
pertenece al sector de alimentos frescos y procesados. 
Tiempo para investigar y 
analizar: 5 días 
e. Realizar un estudio de mercado sobre la producción de naranjilla en los 
alrededores de la parroquia Lita, a fin de determinar la cantidad de 
producción mensual y el consumo en mercados; y así evitar la escasez o 
sobreproducción de la fruta.  
Tiempo del estudio: 4 
semanas 
PREPARACIÓN Y EMPAQUE 
a. A través de capacitaciones a los productores, mejorar las prácticas de 
limpieza de la naranjilla a fin de evitar el maltrato de la fruta. 2 días 
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b. Estudiar la posibilidad de desarrollar estudios de factibilidad económica 
sobre las opciones de industrialización de la naranjilla en procesos 
agroindustriales para la elaboración de pulpas, jugos, mermeladas, etc. 2 meses 
c. Realizar estudios sobre la posibilidad de adaptar a la naranjilla en zonas 
de mejor producción y acceso. 2 meses 
 
Elaborado: Gabriel Gonzaga y Lizeth Ramírez 
 
4.1.6. Responsables 
 Representante de los Productores de naranjilla (Asociación): Responsable de congregar a los 
agricultores de la parroquia de Lita, en un día, lugar y hora adecuada para recibir capacitación; a 
fin de no interrumpir con sus actividades cotidianas, o afectar lo mínimo posible.  
 
Y para las actividades que requieren práctica, coordinar los horarios con los productores de 
naranjilla para que todos puedan acceder a esta actividad. 
 
 Jefe del Consejo Provincial de Imbabura: Responsable de coordinar y organizar la logística 
completa para los talleres en la sala comunal de Lita y en los campos sembrados. 
 
 Expertos agrónomos profesores de las diferentes de Universidades y Escuelas Politécnicas: 
Encargados de impartir capacitaciones, así como dotar de jóvenes profesionales para los talleres 
demostrativos en los campos sembrados de naranjilla. Mantener un seguimiento constante de los 
cambios y avances en el proceso productivo de la fruta. 
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4.1.7. Alianzas estratégicas 
Gráfico 4.6. Alianzas estratégicas para resolver la producción de naranjilla sin tecnología y la 
falta de capacitación de los productores 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
Tabla 4.2. Alianzas estratégicas 
 
• Zamorano es una Universidad Hondureña que ofrece a 
los jóvenes la oportunidad de convertirse en 
profesionales –líderes– con destrezas y valores 
relacionados a la conservación de los 
recursos naturales, la transformación rural y el 
desarrollo de industrias agrícolas y agroindustriales 
internacionalmente competitivas. 
 
• Bajo el lema de “Aprender Haciendo”, Zamorano se 
ha posicionado como la única institución a nivel 
regional capaz de integrar una formación universitaria 
que combina la teoría, la práctica, la formación de 
Asociación 
de 
productores 
de naranjilla 
Universidad 
Zamorano 
ESPE-IASA 
Instituto  
Nacional 
Autonomo de 
Investigación 
Agropecuaria 
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carácter y el liderazgo. Sus graduados son 
considerados sinónimo de la más alta calidad y el buen 
desempeño, entre ellos se encuentra desde técnicos de 
renombre hasta funcionarios de gobierno en los más 
altos rangos. 
 
• La formación del carácter también es profunda, la 
disciplina y el rigor de los programas juegan parte 
fundamental de la formación zamorana, cada docente 
además de enseñar se convierte en un guía del proceso 
instructivo integral del alumno. 
 
 
 
Como parte de la Universidad de las Fuerzas Armadas – 
ESPE, el IASA se presenta como una alternativa integral en 
la enseñanza agropecuaria del país, su propósito es: 
 
• Fomentar la investigación y producción agropecuaria, 
mediante el respeto a la naturaleza y a la protección 
ecológica. 
 
• Participar en la solución a problemas de la población 
campesina de pocos recursos, con trabajos de extensión 
agropecuaria. 
 
• Incentivar en los estudiantes la necesidad de continuar 
su capacitación profesional (postgrado), según avances 
tecnológicos y científicos. 
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Proporciona tecnología y servicios especializados para 
impulsar la innovación agropecuaria nacional”. En 
concordancia con su misión, el INIAP investigará, 
generará, adaptará, promoverá y difundirá conocimiento y 
tecnologías adecuados a las demandas de las cadenas 
agroproductivas, a fin de propender al desarrollo 
sustentable y competitivo del sector y contribuir al 
bienestar de la sociedad ecuatoriana, misión que la 
cumplirá de forma directa o asociada con otras 
organizaciones públicas y privadas. 
 
Fuente: (Zamorano, 2014); (Agroecuador.com, 2014); (Instituto Nacional Autónomo de Investigación 
Agropecuarias, 2014) 
 
 Profesionales expertos en las actividades agrícolas se encargarán de impartir conocimientos 
técnicos a los productores, así como incentivar a estudiantes a su cargo para que realicen prácticas en el 
sector, con el fin de enriquecer los conocimientos y experiencias tanto a productores como a 
estudiantes. 
 
 Dentro del Instituto Nacional Autónomo de Investigación Agropecuarias, en el Programa de 
Frutales liderado por el Ph.D. Wilson Vásquez se cuenta con los recursos tanto técnicos como 
profesionales para capacitar a los productores con mejores alternativas para la producción de naranjilla. 
En los últimos años el INIAP ha tomado a la naranjilla como eje de múltiples investigaciones, las 
cuales van desde la inserción de nuevas variedades de este fruto, hasta el tratamiento de post cosecha e 
industrialización, con el fin de mejorar el desenvolvimiento de la cadena productiva de la naranjilla en 
diferentes provincias del Oriente y la Sierra ecuatoriana, ideas que pueden ser aplicadas en la parroquia 
de Lita. 
 
En la Escuela Politécnica del Ejército el Ph.D José Luis Pantoja (Agrónomo-Catedrático del IASA-
ESPE) será nuestro contacto para este alianza estratégica: Estará encargado de impartir capacitaciones, 
así como dotar de jóvenes profesionales para los talleres demostrativos en los campos sembrados de 
naranjilla. Mantener un seguimiento constante de los cambios y avances en el proceso productivo de la 
fruta. Además este agrónomo ecuatoriano preparado en la Universidad Zamorano-, se presenta como 
124 
 
una opción para gestionar la posible creación de una alianza estratégica entre la Universidad Zamorano 
en Honduras – o el IASA- y el Consejo Provincial de Imbabura. 
 
 Para las capacitaciones que se impartirán en la parroquia de Lita a los productores de 
naranjilla, se invertirá en refrigerios para los capacitadores y se destinarán recursos hacia los estudios 
económicos y de mercado. El financiamiento se lo conseguirá mediante las contribuciones de los 
productores miembros de la Asociación. 
 
4.2. NUDO CRÍTICO: ALTA INTERMEDIACIÓN 
 
4.2.1. Objetivo 
Proponer la creación de una nueva asociación de productores de naranjilla en la parroquia de 
Lita provincia de Imbabura, cuyas gestiones promuevan la cooperación entre productores y 
comunidades, se enfoquen a actividades de pequeña y mediana escala, y trabajen en forma de 
economía solidaria; a fin de disminuir la intermediación. 
 
4.2.2. Estrategias a implementar 
Tabla 4.3. Estrategias a implementar para disminuir la intermediación 
COMERCIALIZACIÓN 
Capacitar a los productores sobre temas y estrategias ligadas a las ventas de la naranjilla, a fin de 
que puedan comercializar la fruta de manera favorable. 
Crear y fortalecer centros de acopio que beneficien el abastecimiento de la naranjilla. 
Realizar estudios sobre la demanda efectiva a nivel local y regional. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
4.2.3. Componentes 
 
Las capacitaciones estarán dirigidas hacia temas como: 
 Técnicas de negociación 
 Venta de productos perecibles 
 Determinación de precios según la temporada de venta y el destino de la fruta. 
 Cómo mantener relaciones duraderas con clientes. 
 
125 
 
4.2.4. Metas e indicadores 
Mediante la creación de un centro de acopio para la producción de naranjilla, se pretende alcanzar 
lo siguiente: 
 Con el fortalecimiento de la asociación de productores de naranjilla se estima reducir la 
intermediación en un 50% para el primer año. 
 Para el primer año de funcionamiento al menos el 50% de la producción de naranjilla irá al centro 
de acopio , el cual se incrementará gradualmente hasta acaparar el 100% de la producción. 
 
4.2.5. Actividades y tiempos 
Tabla 4.6. Actividades a realizar y tiempos (para la disminución de la 
intermediación) 
Tiempo                                                             Prioridades 
Observaciones Actividades a realizar 
COMERCIALIZACIÓN   
Capacitar a los productores sobre temas y estrategias ligadas 
a las ventas de la naranjilla, a fin de que puedan comercializar 
la fruta correctamente. 
4 semanas, dos días a la 
semana 
Crear y fortalecer centros de acopio que beneficien el 
abastecimiento de la naranjilla para los diferentes destinos de 
la fruta. 6 meses 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
  
4.2.6. Responsables 
 
 Gerente del Centro de Acopio y Representante de los Productores de naranjilla (Asociación): 
Encargados de organizar la producción recibida de parte de los miembros de la asociación. 
Administrar el centro de acopio y buscar potenciales clientes como empresas procesadoras de 
pulpas y jugos, supermercados y mercados mayoristas. 
 
 Jefe del Consejo Provincial de Imbabura: Encargado de supervisar el correcto funcionamiento y 
gestión del centro de acopio. Promocionar las actividades que realizan los productores de naranjilla 
en el centro de acopio, a fin de atraer potenciales clientes. 
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 Jóvenes profesionales de las diferentes universidades y escuelas politécnicas del país: Capacitar a 
los productores de naranjilla en el funcionamiento de un centro de acopio y las nuevas opciones de 
comercialización que pueden llevar a cabo con la fruta. 
 
4.2.7. Alianzas estratégicas 
Gráfico 4.7. Alianzas estratégicas para resolver la Alta intermediación en la comercialización de 
la naranjilla 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
 
Las alianzas estratégicas se llevarían a cabo entre: 
 
 La Asociación de productores de naranjilla y el Consejo Provincial de Imbabura, con el propósito 
de conseguir financiamiento para el sostenimiento y mejoras del centro de acopio. 
 La Asociación y las Instituciones Universitarias mencionadas anteriormente. Las cuales, mediante 
la capacitación de sus jóvenes profesionales, se encargarán de transmitir sus conocimientos en el 
campo de la agricultura a los productores de naranjilla y de poner en marcha prácticas de mejora 
continua para la producción de esta fruta. 
 
 
Asociación de 
Productores de 
naranjilla 
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4.2.8. Estructura del Centro de Acopio 
 
Misión 
Proporcionar a la comunidad en general naranjilla de calidad, mediante la industrialización de la 
producción, a fin de cubrir la demanda exigida en los principales mercados, supermercados, fábricas y 
negocios de las provincias de Imbabura y Pichincha. 
 
Visión 
Convertirse en un Centro de provisión de naranjilla, en sus presentaciones híbrida y de jugo, a fin de 
posicionarse como una Asociación con proyección hacia la diversificación de frutas frescas y la posible 
exportación de naranjilla, a partir del tercer año. 
 
Logotipo 
 
 
 
 
Slogan 
 
“Compra lo natural, da gusto a tu gusto” 
 
Marco legal 
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Procedimientos y requerimientos para el registro y certificación de Centros de acopio y bodegas de 
almacenamiento: 
Registro:  
Para obtener el Registro de Centros de Acopio y Bodegas de Almacenamiento, el propietario o 
representante legal deberá presentar a AGROCALIDAD los siguientes documentos:  
 Carta de solicitud de registro dirigida al Coordinador provincial suscrita por el propietario, el 
representante legal o mandatario del centro de acopio o Bodega de Almacenamiento. En caso de 
que éste actúe por medio de un mandatario, deberá adjuntar una copia del poder y cédula, firmada 
por el propietario o representante legal.  
 Copia del RUC y/o RIISE.  
 Copia de cédula de ciudadanía de la persona natural o del representante legal.  
 Copia de los estatutos que constituyen la personería jurídica.  
 Nombramientos actualizados e inscritos de los representantes legales.  
 Dirección, teléfono, persona de contacto, ubicación georeferenciada en UTM del Centro de Acopio 
o Bodega de Almacenamiento. 
 Listado de empresas o productores a los cuales se compra y se vende el producto.  
 Comprobante de pago de los servicios establecidos por AGROCALIDAD para la inspección que 
consta en el tarifario establecido mediante resolución publicada en el registro oficial 331 del 10 de 
Mayo del 2004. Además de lo establecido anteriormente, la aprobación del registro estará sujeta a 
la los resultados de la inspección.  
 Requisitos técnicos:  
 Las instalaciones, deben ser de materiales sólidos, impermeables, preferentemente de bloque 
revestido.  
 El piso debe ser de cemento.  
 Área para almacenamiento de equipos utensilios y herramientas.  
 Disponer de la suficiente cantidad de pallets para el apilado del producto.  
 Instalaciones que disponga de una buena aireación e iluminación, las ventanas, puertas y 
claraboyas diseñadas de manera que no permitan el acceso de insectos, roedores, pájaros, u otros 
elementos extraños que puedan incidir directamente en la calidad del producto.  
 Áreas que permitan el acopio diferenciado de los diferentes productos a comercializar.  
 Áreas especificas para el almacenamiento de insumos agrícolas, fertilizantes y plaguicidas.  
 Disponer de los servicios de energía eléctrica y agua.  
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 Área para el desarrollo de las actividades administrativas equipadas preferentemente con servicio 
de teléfono e internet.  
 Letreros con la identificación de las áreas establecidas en los numerales anteriores.  
Inspección:  
 Una vez presentada la documentación requerida, el personal autorizado en cada Coordinación 
Provincial realizará la verificación documental a la que hace referencia el presente manual, e 
informará a la autoridad para que disponga realizar la inspección.  
 En la inspección de bodega o centro de acopio, se realizará la verificación de todos aquellos ítems 
que se señalan en este Manual, luego de lo cual se procederá a llenar el Formulario 
correspondiente. 
 
Informe técnico de inspección 
 El técnico de AGROCALIDAD deberá presentar en un plazo no mayor a 24 horas luego de 
realizada la inspección un informe de evaluación de los requisitos exigidos para el registro de 
centros de acopio y bodegas de almacenamiento.  
 Si el informe es favorable, el técnico recomendará la expedición del registro de centros de acopio y 
bodegas. 
 En caso de que no se cumpla con los requisitos se comunicará por escrito al interesado, indicando 
las causas por las cuales no ha sido aprobada su solicitud y por lo tanto no se registra.  
 El interesado luego de haber realizado los correctivos podrá solicitar una nueva inspección; 
AGROCALIDAD procederá como si fuera la primera vez.  
 
Emisión del Registro  
 El registro se emitirá previo informe favorable del técnico de AGROCALIDAD, mismo que le 
permitirá funcionar con normalidad. Para la renovación del registro, el propietario o representante 
legal cumplido los dos años deberá presentar las actualizaciones respectivas a la información 
presentada en el registro inicial.  
 La solicitud para cada caso será tramitada en cada coordinación provincial, AGROCALIDAD, 
expedirá el registro que garantiza que el establecimiento reúne todas las condiciones técnicas y 
fitosanitarias, el mismo que incluye un código. El registro tendrá una vigencia de dos años.  
 El registro permite establecer una base de datos a nivel nacional de los centros de acopio y/o 
bodegas de almacenamiento que funcionan en el país.  
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Otros requisitos técnicos: 
 Llevar registro de los proveedores indicando el tipo de insumos que compra. 
 Garantizar la calidad fitosanitaria de la fruta.  
 Equipos que garanticen el mantenimiento adecuado de las condiciones de temperatura y humedad.  
 Personal técnico calificado en el manejo de las actividades inherentes al acopio, almacenamiento, 
control de plagas y especialmente en el control de mezclas.  
 
Informe de inspección para certificación: 
 El técnico de AGROCALIDAD, emitirá el informe en un plazo no mayor a 24 horas de realizada la 
inspección para certificación, el documento debe fundamentarse en los requisitos técnicos que 
garantiza que el establecimiento cumple con las normas de calidad establecidas en el presente 
Manual.  
 Si el informe es favorable, el técnico recomendará la expedición de la certificación de centros de 
acopio y bodegas. En caso de que no se cumpla con los requisitos se comunicará por escrito al 
interesado, indicando las causas por las cuales no ha sido aprobada su solicitud y por lo tanto no se 
certifica.  
 
Emisión del Certificado de Calidad Fitosanitaria: 
 La certificación se la puede otorgar inmediatamente del registro siempre y cuando cumplan con los 
requisitos tanto para el registro como para la certificación. AGROCALIDAD, expedirá el 
certificado (El mismo que incluye un código), que tendrá una vigencia de dos años y que garantiza 
que el establecimiento reúne todas las condiciones técnicas y fitosanitarias. 
  
Control post certificación: 
 Se realizarán dos supervisiones poscertificación utilizando el formulario para supervisiones en el 
transcurso del año (mientras esté vigente el registro), pudiendo realizar otra supervisión por pedido 
expreso del propietario o para verificar alguna denuncia. Durante la supervisión se determinará la 
conformidad con los requisitos específicos para la certificación en base a los criterios establecidos 
por AGROCALIDAD, pudiendo suspender o revocar tanto el registro como la certificación por 
incumplimiento de las obligaciones del propietario o representante legal.  
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Modificación de la información del registro: 
 Una vez emitido el certificado de registro y /o de certificación de los centros de acopio y bodegas 
de almacenamiento, ante posibles cambios de los datos consignados en las solicitudes de registro, 
estos deberán ser comunicados con la suficiente anticipación a AGROCALIDAD.  
 La solicitud de cambios a realizar deberá estar acompañada por los documentos justificativos 
según sea el caso.  
 
Renovación del registro y certificación: 
 Para la renovación del registro y certificación, el propietario o representante legal, cumplido los 
dos años deberá presentar las actualizaciones respectivas a la información presentada en el registro 
inicial.  
 Para no interrumpir el funcionamiento normal, los interesados deberán solicitar la renovación a 
AGROCALIDAD con 15 días de anticipación a la fecha de vencimiento de su registro y 
certificado, y deberá acompañarse de los documentos de actualización en caso de ser necesario.  
 AGROCALIDAD, no aprobará la renovación del registro y certificación en aquellos casos en los 
que, los técnicos responsables de las inspecciones hayan reportado el incumplimiento de cualquiera 
de la las disposiciones establecidas en el presente Manual de procedimientos o incumplido las 
normas vigentes.  
 
Cancelación del certificado  
Son causales de cancelación del certificado las siguientes:  
 Notificaciones por escrito del abandono de la actividad por parte del propietario del Centro de 
Acopio y/o Bodega de Almacenamiento. 
 No renovación del registro.  
 Incumplimiento de la presente normativa.  
 Incumplimiento de las disposiciones legales vigentes.  
 Denuncia documentada por terceras personas naturales o jurídicas respecto al incumplimiento de 
las normas.  
 El certificado podrá ser revisado a petición de terceros, pudiendo ser revocado si el resultado de la 
inspección (informe) así lo determina.  
 
Obligaciones del propietario o representante legal:  
 Los propietarios de establecimientos de Centros de Acopio y bodegas de Almacenamiento deberán 
registrarse en AGROCALIDAD, siguiendo el procedimiento establecido en el presente manual.  
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 Informar sobre abandono de la actividad, para que AGROCALIDAD en base a la normativa 
vigente, proceda según sea necesario.  
 Si esto sucede el propietario debe garantizar que terminada la actividad, no quede ningún producto 
almacenado que podría ser a futuro fuente de contaminación.  
 Permitir la entrada y facilitar el trabajo del personal técnico autorizado de AGROCALIDAD.  
 Poner a disposición del inspector de AGROCALIDAD la información requerida y brindarle todas 
las facilidades para realizar la inspección.  
 
Sanciones poscertificación: 
 La clausura será una sanción inmediata que se aplicará a quienes no cuenten con el respectivo 
registro.  
 Si en la inspección post-certificación se detecta el cometimiento de alguna infracción se notificará 
al presunto responsable de la misma, para que en el término de 3 días conteste a los cargos que se 
le formulan.  
 Con la contestación o en rebeldía se abrirá la causa a prueba por el término de 6 días, luego de la 
cual el funcionario resolverá en un plazo de tres días.  
 Los establecimientos que no obstante haber sido clausurados siguieren almacenando o acopiando la 
fruta, serán sancionados de conformidad a la Ley sin perjuicio del decomiso e incineración del 
material indicado.  
 Para el caso de los exportadores se tendrá en cuenta lo dispuesto en el artículo 31 de la Ley de 
Sanidad Vegetal.  
 Las inspecciones se realizarán previa coordinación con la fuerza pública.  
Fuente: UNL, 2011 
 
4.2.9. Presupuesto y Análisis Financiero 
 
 Para la creación del centro de acopio, la Asociación de productores tiene la posibilidad de 
obtener el financiamiento mediante la Corporación Financiera Nacional, entidad que apoya 
actualmente el tipo de emprendimientos relacionados con alimentos frescos. 
 
 El resto de estudios y capacitaciones pueden ser solventados con la aportación de los productores 
de la Asociación. 
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 A continuación se detalla el plan de inversión necesario para la implantación del Centro de 
Acopio en la parroquia de Lita, provincia de Imbabura; y el escenario financiero respectivo: 
 
 Para el centro de acopio, es necesario contar con un terreno de al menos 250 metros cuadrados, -
según otros estudios de creación de centros de acopio en el país destinados a frutas-. Este terreno será 
comprado por los agricultores que formen parte de la nueva asociación que se creará; de manera que 
sea cancelado posteriormente al dueño del mismo, con los ingresos que se recibirán por el 
funcionamiento del centro de acopio. 
Tabla 4.4. Terreno 
Detalle Características Cantidad (m
2
) Costo Unitario Costo Total 
Terreno Terreno con servicios básicos 250 $ 7.500,00 $ 7.500,00 
Total Terrenos 
   
$ 7.500,00 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Con la creación del centro de acopio se pretende contar con un lugar donde los productores de  
naranjilla puedan comercializar la fruta de manera técnica. Este lugar contaría con: 
 
Un espacio para la recolección de la fruta: donde los productores trasladen la naranjilla desde sus 
fincas hasta el centro de acopio y serán recibidos por empleados encargados de la recepción de la 
producción. 
 
Almacén: donde la fruta sea escogida y separada por los empleados del centro de acopio respectivos, 
dependiendo del destino que tendrá. 
 
Centro de preparación y empaque: donde la naranjilla pasará por un proceso de limpieza, inspección, 
selección y empaque. 
 
Área de distribución: donde se distribuirá la fruta a sus diferentes destinos: mercados, fábricas, super y 
micro mercados, empresas exportadoras, etc. 
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Gráfico 4.8. Centro de acopio 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.5. Infraestructura 
Detalle Características 
Cantidad 
(m
2
) 
Costo 
unitario 
Costo total 
Área de 
Almacenamiento 
Espacio destinado a la selección de 
la fruta y almacenamiento en frío. 
40 $150,00 $ 6.000,00 
Zona de preparación 
y empaque 
Espacio destinado a la limpieza y 
empaque de la fruta. 
50 $150,00 $ 7.500,00 
Zona de Distribución 
Espacio destinado al almacenaje 
temporal de la fruta, listo para la 
venta. 
40 $150,00 $ 6.000,00 
Área Adminsitrativa Oficinas 18 $100,00 $ 1.800,00 
Baños Baños 12 $100,00 $ 1.200,00 
Parqueaderos Para productores y compradores 90 $100,00 $ 9.000,00 
Total Infraestructura 
 
250 
 
$31.500,00 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 El centro de acopio estará equipado con máquinas modernas, adecuadas para los diferentes tipos 
de comercialización que se pretende realizar. Entre tantos, la venta hacia mercados mayoristas, super y 
micromercados e incluso empresas exportadoras de frutas frescas. 
 
Para ello, se contará con el siguiente equipo: 
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Tabla 4.6. Maquinaria y Equipos 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo total 
Balanza de precisión 
Balanza electrónica industrial 
de 150 Kg/330 lb con 
subdivisiones de 20 gramos y 
sensibilidad de 10 gramos 
2 $ 228,48 $ 456,96 
Montacargas 
Montacargas manual 1 
tonelada. Altura regulable 
2 $ 295,79 $ 591,58 
Banda transportadora 
Transportadores de rodillos de 
banda flexibles. 
1 $ 81,60 $ 81,60 
Máquina empacadora al 
vacío 
Modelo J-V002B. Con 
inyección de gas 
1 $3.318,98 $3.318,98 
Selladora Modelo 455 VG 1 $2.116,80 $2.116,80 
Total Maquinaria y 
Equipos    
$6.565,91 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Las herramientas de trabajo que se necesitarán para llevar a cabo las actividades dentro del 
centro de acopio son mesas de acero y fregaderos, los cuales deberán ser de acero inoxidable a fin de 
evitar su deterioro al corto plazo. 
Tabla 4.7. Herramientas de trabajo 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo total 
Mesa de acero 
inoxidable 
Medidas 170 x 70 x 85 3 $ 558,96 $1.676,88 
Fregadero 
De dos pozos. Medidas: 
50x50x27 
2 $1.040,40 $2.080,80 
Total Herramientas de 
Trabajo    
$3.757,68 
 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 Los muebles de oficina necesarios no son cuantiosos, sólo los necesarios para llevar un registro 
de la actividad administrativa, financiera y comercial del centro de acopio. 
 
Tabla 4.8. Muebles de oficina 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo total 
Escritorios 
Escritorio ejecutivo de 1,50 m x 
0,60 con cajonera 
2 $159,02 $   318,04 
Sillas giratorias 
Sillas de oficina ergonómicas 
regulables 
2 $ 54,06 $   108,12 
Sillas simples Estáticas 3 $ 25,50 $     76,50 
Mueble archivador 
Archivador metálico tipo librero 
para carpetas. 
2 $277,36 $   554,72 
Total Muebles de Oficina 
   
$1.057,37 
 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 Dentro de los muebles y enseres necesarios para el centro de acopio se toman en cuenta aquellos 
que no forman parte del anterior rubro, pero son complementarios dentro de las actividades a realizar. 
Tabla 4.9. Muebles y enseres 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo total 
Estantería metálica 
Estanterías metálicas regulables. 
Dimensiones: 2,00 x 0,40 x 1,00 
m 
3 $112,20 $   336,60 
Basureros Basureros metálicos 3 $ 5,59 $     16,77 
Extintor Extintores de 5 libras 2 $ 22,44 $     44,88 
Contenedores para 
desperdicios 
Contenedores herméticos 2 $510,00 $1.020,00 
Papelera Papelera metálica de 2 servicios 3 $ 12,24 $     36,72 
Total Muebles y Enseres 
   
$1.454,97 
 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 Asimismo se invertirá en equipos de oficina necesarios para realizar actividades básicas dentro 
del centro de acopio: 
Tabla 4.10. Equipos de oficina 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo 
total 
Teléfono Teléfono fijo de oficina 1 $ 45,90 $ 45,90 
Calculadora 
Calculadora CASIO MX12S 
Mediana de escritorio 
1 $ 10,71 $ 10,71 
Sumadora Sumadora 1 $ 98,74 $ 98,74 
Total Equipos de Oficina 
   
$155,35 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Los equipos de computación servirán para llevar el registro de las actividades del centro de 
acopio, pero también será utilizado para fines de consulta de los productores de Lita. Esto servirá para 
que los miembros de la asociación de productores de naranjilla se mantengan actualizados sobre 
información relacionada con el agro. 
 
Tabla 4.11. Equipos de computación 
Detalle Características 
Cantidad 
(Q) 
Costo 
unitario 
Costo 
total 
Computadora 
Notebook Hp Negro CI5-2.6ghz-
4gb-750gb-dvdr-14. 3era 
Generación-Cam y micro-HDMI 
1 $814,98 $ 814,98 
Impresora 
Impresoras multifunción a tinta 
continua Epson L210 
1 $284,58 $ 284,58 
Total Equipo de 
Computación   
$1.099,56 
 
Fuente: mercadolibre.com, 2014 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.12. Inversión en activos fijos 
Terrenos $ 7.500,00 
Infraestructura $ 31.500,00 
Maquinaria y equipos $ 6.565,91 
Herramientas de trabajo $ 3.757,68 
Muebles de oficina $ 1.057,37 
Muebles y enseres $ 1.454,97 
Equipos de oficina $ 155,35 
Equipos de computación $ 1.099,56 
Total Activos Fijos $ 53.090,84 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
  
 A continuación se detalla la tabla de depreciación de los activos fijos, para un horizonte 5 años, a 
fin de determinar el desgaste de los mismos en el tiempo: 
Tabla 4.13. Tabla de depreciación 
Activo 
V
a
lo
r 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 
($
) 
D
ep
re
ci
a
ci
ó
n
 a
n
u
a
l 
(%
) 
Valor de Depreciación ($) 
Valor 
Residual Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Infraestructura $31.500,00 5% 1.575,00 1.575,00 1.575,00 1.575,00 1.575,00 23.625,00 
Maquinaria y 
equipos 
$6.565,91 10% 656,59 656,59 656,59 656,59 656,59 3.282,96 
Herramientas 
de trabajo 
$3.757,68 10% 375,77 375,77 375,77 375,77 375,77 1.878,84 
Muebles de 
Oficina 
$1.057,37 10% 105,74 105,74 105,74 105,74 105,74 528,69 
Muebles y 
Enseres 
$1.454,97 10% 145,50 145,50 145,50 145,50 145,50 727,48 
Equipos de 
oficina 
$ 155,35 10% 15,53 15,53 15,53 15,53 15,53 77,67 
Equipos de 
computación 
$1.099,56 33,3333% 366,52 366,52 366,52 
  
0,00 
TOTAL DEPRECIACIÓN 3.240,65 3.240,65 3.240,65 2.874,13 2.874,13 30.120,64 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 El valor residual es el importe acumulado de los años que falta por depreciarse en la tabla. Para 
el rubro de infraestructura al tiempo de vida útil es de 20 años; maquinaria y equipos, herramientas de 
trabajo, muebles de oficina, muebles y enseres y equipos de oficina, tienen una vida útil de 10 años; y 
los equipos de cómputo, 3 años.  
 
 Para el funcionamiento del centro de acopio se consideran los siguientes rubros como activos 
intangibles: gastos de constitución, estudio de mercado a fin de determinar nuevos compradores de la 
fruta; y capacitación a la población de Lita sobre la producción, comercialización e industrialización de 
la naranjilla. 
Tabla 4.14. Activos intangibles 
Detalle Costo total ($) 
Estudio de mercado $ 3.000,00 
Gastos de Constitución $ 800,00 
Capacitación a productores $ 800,00 
TOTAL $ 4.600,00 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 De acuerdo a las normas Normas Internacionales de Información Financiera (NIIF), los activos 
intangibles se deprecian en 5 años al 20%, como se muestra en el siguiente cuadro: 
Tabla 4.15. Amortización activos intangibles 
Descripción 
Valor                                    
($) 
Porcentaje 
de 
Amortización 
Valor de Amortización ($) 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Estudio de mercado $3.000,00 20% 600 600 600 600 600 
Gastos de 
Constitución 
$ 800,00 20% 160 160 160 160 160 
Capacitación a 
productores 
$ 800,00 20% 160 160 160 160 160 
TOTAL $4.600,00 20% $920,00 $920,00 $920,00 $920,00 $920,00 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
173 
 
 Para el funcionamiento del centro de acopio, es necesario establecer el capital de trabajo con el 
que se deberá contar en cada ciclo de operaciones. 
 
A continuación se detallan los costos y gastos que incurrirán durante el funcionamiento del centro de 
acopio. 
 
Para los gastos de administración se tienen los siguientes rubros: 
 Sueldos y salarios del personal: un administrador ($600) y un contador ($400) 
 Beneficios de ley 
 Suministros de oficina: los cuales se realizarán cada cuatro meses por la cantidad de $100 
 Activos menores: incluye unifomes para los obreros, guantes, botas y gorras de uso industrial, los 
cuales se renovarán cada seis meses. 
Tabla 4.16. Gastos administrativos 
Detalle Parcial Presupuesto anual 
Sueldos y salarios personal administrativo 
 
$ 15.600,00 
Pago de sueldo a un administrador general $ 9.600,00 
 
Pago de sueldo a un contador $ 6.000,00 
 
Beneficios de ley 
 
$ 3.719,40 
Décimo tercer sueldo $ 1.300,00 
 
Décimo cuarto sueldo $ 680,00 
 
Aporte patronal $ 1.739,40 
 
Suministros de oficina 
 
$ 400,00 
Activios menores 
 
$ 600,00 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN $ 20.319,40 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.17. Gastos de venta 
 
Detalle Parcial Presupuesto anual 
Servicios básicos ventas  $ 3.000,00  
Sueldos y salarios personal de ventas 
 $ 40.800,00  
Jefe de producción $ 9.600,00   
Jefe de operaciones $ 9.600,00   
Obrero cargador 1 $ 4.320,00   
Obrero cargador 2 $ 4.320,00   
Obrero cargador 3 $ 4.320,00   
Obrero empacador 1 $ 4.320,00   
Obrero empacador 2 $ 4.320,00   
Beneficios de ley  $ 10.329,20  
Décimo tercer sueldo 
$ 3.400,00   
Décimo cuarto sueldo 
$ 2.380,00   
Aporte patronal $ 4.549,20   
Viáticos 
 $ 2.400,00  
Costo flete* $ 2.040,00 $ 97.920,00 
Suministros de limpieza  $ 240,00  
TOTAL GASTOS DE VENTA $ 154.689,20 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
*Para llevar la naranjilla de las fincas hacia el centro de acopio, se considera por valor de flete la 
cantidad de $10. Este flete se lo realizará dos veces por semana, por cada productor (102) 
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Tabla 4.18 Resumen de gastos de operación 
Gastos de operación 
Adminsitrativos $ 15.818,00 
Ventas $ 47.980,20 
TOTAL $ 63.798,20 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
  
 En cuanto al rubro de gastos no operacionales, el centro de acopio contará con una cuenta a 
nombre de la Asociación, por la cual las entidades bancarias cobran por servicios y comisiones 
bancarias aproximadamente $15,00 mensuales, cuando una empresa o persona jurídica cuenta con un 
monto superior a los 100 mil dólares. 
Además se toma encuentra los imprevistos, que son el cinco por ciento de los gastos de operación: 
 
Tabla 4.19. Gastos no operacionales 
Detalle PARCIAL PRESUPUESTO ANUAL 
Gastos financieros 
 
$ 180,00 
Servicios y comisiones bancarias $ 15,00 
 
Otros Gastos 
 
$ 3.189,91 
Imprevistos $ 3.189,91 
 
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES $ 3.369,91 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Por concepto de materia prima, se tiene lo siguiente: fundas de empaque al vacío, pues con el 
centro de acopio se industrializa la producción de la naranjilla y este movimiento requiere que la fruta 
sea empacada al vacío para una mejor conservación. Asimismo, se necesitan fundas plásticas para el 
empaque y almacenamiento de la fruta que tiene como destino los mercados de Quito e Ibarra.  
 
 Dentro de la materia prima también se considera la adquisición de insumos agroquímicos 
regulados por el MAGAP, los cuales se adquirirán en la ciudad de Ibarra. 
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Tabla 4.20. Materia prima 
Detalle Costo Cantidad (Q) Costo de la Materia Prima 
Materiales directos 
   
Fundas para empaque al vacío $ 14,00 25000 3.500,00 
Insumos agrícolas 
   
Urea (fertilizante) $ 30,40 102 12.403,20 
Glifosato Ranger (herbicidas) $ 5,80 102 2.366,40 
Cipermetrina Shy (insecticida) $ 8,40 102 3.427,20 
Carbendazin Goldazim (fungicida) $ 12,30 102 5.018,40 
Materiales indirectos 
   
Fundas plástica/paquete de 100 u $ 2,50 15000 37.500,00 
Costo mensual 
  
$ 64.215 
Costo anual 
  
$ 770.582 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Una vez detallados todos los rubros de costos y gastos se procede a resumir el capital de trabajo 
y el plan de inversión, para la creación del centro de acopio. 
 
Tabla 4.21. Capital de trabajo 
Detalle 
Egreso 
ANUAL MENSUAL 
Materia prima $ 770.582,40 $ 64.215,20 
Gastos de operación $ 175.008,60 $ 14.584,05 
Gastos no operacionales $      8.930,43 $       744,20 
TOTAL $ 954.521,43 $ 79.543,45 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.22. Resumen de inversiones 
Detalle $ 
Inversión de activos fijos  $       53.090,84  
Inversión de activos diferidos e intangibles  $         4.600,00  
Inversión en capital de trabajo  $     954.521,43  
INVERSIÓN TOTAL  $  1.012.212,27  
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 El financiamiento se obtendrá en la Corporación Financiera Nacional. Actualmente la CFN 
maneja como prioridad préstamos otorgados a negocios relacionados con las frutas frescas en el campo 
agrícola. Pudiendo otorgar hasta el 100 por ciento del monto solicitado. 
Por tanto, el financiamiento se lo manejará de la siguiente manera: 
 
Tabla 4.23. Fuente y usos de fondos 
Detalle Valor Inversión Recursos propios Recursos financiados 
Activos fijos  $       53.090,84   $       53.090,84  
 Activos intangibles  $         4.600,00   $         4.600,00  
 Capital de trabajo  $     954.521,43   $     154.521,43   $     800.000,00  
Total Inversión  $ 1.012.212,27   $     212.212,27   $     800.000,00  
Porcentaje a invertir 100% 21% 79%* 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 Debido a que la CFN apoya proyectos relacionados con productos frescos, es posible conseguir 
un financiamiento del 80%. 
 
Para los recursos financiados con la CFN, se cuenta con la siguiente tabla de amortización: 
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Tabla 4.24. Tabla de amortización de la deuda 
C
a
p
it
a
l 
In
te
r
és
 
C
u
o
ta
 f
ij
a
 
A
m
o
rt
iz
a
ci
ó
n
 
M
o
n
to
 A
d
eu
d
a
d
o
 
 800.000,00      92.000,00       219.185,42   127.185,42   672.814,58  
 672.814,58      77.373,68       219.185,42   141.811,74   531.002,84  
 531.002,84      61.065,33       219.185,42   158.120,09   372.882,75  
 372.882,75      42.881,52       219.185,42   176.303,90   196.578,85  
 196.578,85      22.606,57       219.185,42   196.578,85                0,00  
TOTAL  295.927,09   1.095.927,09   800.000,00  
 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 A fin de conocer los ingresos provenientes de las actividades del centro de acopio, que 
permitirán cubrir los valores por concepto de costos y gastos y la posibilidad de obtener una ganancia, 
se detalla la siguiente información: 
 Se estima que los productores que formarán parte de la nueva Asociación será de 102 (detallado 
en el Capítulo III). El costo de la naranjilla será de $30 por 110lb.  
 
 Además se conoce que la tasa de inflación promedio de la naranjilla es de 10.92% y el 
crecimiento en el área del cultivo de frutas es de 15.25%. estos dos índices se utilizarán para proyectar 
el precio y la cantidad detallada en los ingresos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
179 
 
Tabla 4.25. Ingresos 
AÑO 1 
Producto Naranjilla 
Precio en el mercado $ 30,00 
Cantidad a comercializar (libras) 110 
Número de productores 102 
Ingreso total $ 4.039.200,00 
AÑO 2 
Precio en el mercado $ 33,28 
Cantidad a comercializar (libras) 127 
Número de productores 102 
Ingreso total $ 5.163.523,44 
AÑO 3 
Precio en el mercado $ 36,91 
Cantidad a comercializar (libras) 146 
Número de productores 102 
Ingreso total $ 6.600.805,68 
AÑO 4 
Precio en el mercado $ 40,94 
Cantidad a comercializar (libras) 168 
Número de productores 102 
Ingreso total $ 8.438.159,74 
AÑO 5 
Precio en el mercado $ 45,41 
Cantidad a comercializar (libras) 194 
Número de productores 102 
Ingreso total $ 10.786.946,82 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Una vez determinados los ingresos, se procede con la proyección de los egresos: 
 
 
 
 
Tabla 4.26. Gastos de Administración 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Sueldos y salarios personal 
administrativo      
Administrador 9.600,00 10.648,32 11.811,12 13.100,89 14.531,51 
Contador 6.000,00 6.655,20 7.381,95 8.188,06 9.082,19 
Beneficios de ley 
     
Décimo tercer sueldo 1.300,00 1.441,96 1.599,42 1.774,08 1.967,81 
Décimo cuarto sueldo 680,00 754,26 836,62 927,98 1.029,32 
Aporte patronal 1.739,40 1.929,34 2.140,03 2.373,72 2.632,93 
Fondos de reserva 0,00 1.441,96 1.599,42 1.774,08 1.967,81 
Suministros de oficina 400,00 443,68 492,13 545,87 605,48 
Activios menores 400,00 443,68 492,13 545,87 605,48 
Total gastos administrativos 20.119,40 23.758,40 26.352,82 29.230,54 32.422,52 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.27. Gastos de venta 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Servicios básicos ventas 3.000,00 3.327,60 3.690,97 4.094,03 4.541,10 
Sueldos y salarios personal de 
ventas      
Jefe de producción 9.600,00 10.648,32 11.811,12 13.100,89 14.531,51 
Jefe de operaciones 9.600,00 10.648,32 11.811,12 13.100,89 14.531,51 
Obrero cargador 1 4.320,00 4.791,74 5.315,00 5.895,40 6.539,18 
Obrero cargador 2 4.320,00 4.791,74 5.315,00 5.895,40 6.539,18 
Obrero cargador 3 4.320,00 4.791,74 5.315,00 5.895,40 6.539,18 
Obrero empacador 1 4.320,00 4.791,74 5.315,00 5.895,40 6.539,18 
Obrero empacador 2 4.320,00 4.791,74 5.315,00 5.895,40 6.539,18 
Beneficios de ley 
     
Décimo tercer sueldo 3.400,00 3.771,28 4.183,10 4.639,90 5.146,58 
Décimo cuarto sueldo 2.380,00 2.639,90 2.928,17 3.247,93 3.602,60 
Aporte patronal 4.549,20 5.045,97 5.596,99 6.208,18 6.886,12 
Fondos de reserva 0,00 3.771,28 4.183,10 4.639,90 5.146,58 
Viáticos 2.400,00 2.662,08 2.952,78 3.275,22 3.632,88 
Costo flete 97.920,00 108.612,86 120.473,39 133.629,08 148.221,38 
Suministros de limpieza 240,00 266,21 295,28 327,52 363,29 
Total gastos de venta 154.689,20 175.352,54 194.501,04 215.740,55 239.299,42 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
Tabla 4.28. Gastos no operacionales 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Gastos Financieros 
     
Servicios y comisiones bancarias 180,00 199,66 221,46 245,64 272,47 
Intereses 92.000,00 77.373,68 61.065,33 42.881,52 22.606,57 
Otros gastos 
     
Imprevistos 8.750,43 9.705,98 10.765,87 11.941,50 13.245,51 
Total Gastos no operacionales 100.930,43 87.279,31 72.052,65 55.068,66 36.124,55 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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Tabla 4.29. Resumen de egresos fijos 
Detalle 
AÑOS 
1 2 3 4 5 
Gastos de operación 
     
Gastos Administrativos $ 20.119,40 $ 23.758,40 $ 26.352,82 $29.230,54 $32.422,52 
Gastos de Venta $154.689,20 $175.352,54 $194.501,04 $215.740,55 $239.299,42 
Depreciaciones $ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 2.874,13 $ 2.874,13 
Amortizaciones $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 
Gastos no operacionales 
     
Gastos Financieros $ 92.180,00 $ 77.573,33 $ 61.286,79 $ 43.127,16 $ 22.879,03 
Otros Gastos no 
Operacionales 
$ 8.750,43 $ 9.705,98 $ 10.765,87 $ 11.941,50 $ 13.245,51 
Egreso Fijo Total $279.899,68 $290.550,90 $297.067,16 $303.833,88 $311.640,61 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
En cuanto a los egresos variables se tiene la materia prima, detallada anteriormente, la cual varía 
dependiendo del ritmo de producción y comercialización. 
 
Tabla 4.30. Egresos variables 
Detalle 
AÑOS 
1 2 3 4 5 
Costo de ventas 
     
Materia prima $770.582,40 $854.730,00 $948.066,51 $1.051.595,38 $1.166.429,59 
Egrso variable total $770.582,40 $854.730,00 $948.066,51 $1.051.595,38 $1.166.429,59 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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A continuación se detalla un resumen del egreso total: 
 
Tabla 4.31. Egreso total 
Detalle 
AÑOS 
1 2 3 4 5 
Egresos variables 
     
Costo de ventas 
     
Inventario de 
mercaderías 
770.582,40 854.730,00 948.066,51 1.051.595,38 1.166.429,59 
Egresos fijos 
     
Gastos de operación 
     
Gastos Administrativos 20.119,40 23.758,40 26.352,82 29.230,54 32.422,52 
Gastos de Venta 154.689,20 175.352,54 194.501,04 215.740,55 239.299,42 
Depreciaciones 3.240,65 3.240,65 3.240,65 2.874,13 2.874,13 
Amortizaciones 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 
Gastos no operacionales 
     
Gastos Financieros 92.180,00 77.573,33 61.286,79 43.127,16 22.879,03 
Otros Gastos no 
Operacionales 
8.750,43 9.705,98 10.765,87 11.941,50 13.245,51 
Egreso Total 1.050.482,08 1.145.280,90 1.245.133,67 1.355.429,26 1.478.070,21 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
Evaluación financiera 
 
 Con el propósito de conocer la liquidez que tendría el centro de acopio y la eficiencia financiera, 
se detallan a continuación los siguientes análisis: 
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Tabla 4.32. Estado de Situación Inicial 
ACTIVOS 
   
Corriente 
  
954.521,43 
Capital de trabajo 
 
954.521,43 
 
No corriente 
  
57.690,84 
Propiedad planta y equipo 
 
53.090,84 
 
Terreno 7.500,00 
  
Infraestructura 31.500,00 
  
Máquinas y equipos 6.565,91 
  
Herramientas de trabajo 3.757,68 
  
Muebles de oficina 1.057,37 
  
Muebles y enseres 1.454,97 
  
Equipos de oficina 155,35 
  
Equipos de computación 1.099,56 
  
    
Intangibles 
 
4.600,00 
 
Estudio de mercado 3.000,00 
  
Gastos de constitución 800,00 
  
Capacitación a productores 800,00 
  
TOTAL ACTIVOS 
  
1.012.212,27 
    
PASIVOS 
  
800.000,00 
Corriente 
 
0,00 
 
- 0,00 
  
No corriente 
 
800.000,00 
 
Préstamo bancario alargo plazo 800.000,00 
  
    
PATRIMONIO 
  
212.212,27 
Capital Social 
 
212.212,27 
 
Fondos de Operación 212.212,27 
  
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 
  
1.012.212,27 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
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 El estado de resultados permite verificar los ingresos y egresos de una operación comercial y 
determinar si ha existido pérdida o ganancia. 
Para el caso del impuesto a la renta, el SRI tiene previsto un porcentaje del 22% para este periodo. SRI, 
2013 
 
Tabla 4.33. Estado de resultados 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos 
$ 
4.039.200,00 
$ 
5.163.523,44 
$ 
6.600.805,68 
$ 
8.438.159,74 
$ 
10.786.946,82 
(-) Costo de 
ventas 
$ 770.582,40 $ 854.730,00 $ 948.066,51 
$ 
1.051.595,38 
$ 1.166.429,59 
(=)  Resultado 
bruto en 
ventas 
$ 
3.268.617,60 
$ 
4.308.793,44 
$ 
5.652.739,16 
$ 
7.386.564,36 
$ 9.620.517,23 
( - ) Gastos de operación 
(-) Gastos 
administrativos 
$ 20.119,40 $ 23.758,40 $ 26.352,82 $ 29.230,54 $ 32.422,52 
(-) Gastos de 
venta 
$ 154.689,20 $ 175.352,54 $ 194.501,04 $ 215.740,55 $ 239.299,42 
(-) 
Depreciaciones 
$ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 2.874,13 $ 2.874,13 
(-) 
Amortizacione
s 
$ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 
(=)  Resultado 
operacional 
$ 
3.089.648,35 
$ 
4.105.521,85 
$ 
5.427.724,66 
$ 
7.137.799,14 
$ 9.345.001,16 
(-) Gastos no operacionales 
(-) Gastos 
financieros 
$ 92.180,00 $ 77.573,33 $ 61.286,79 $ 43.127,16 $ 22.879,03 
(-) Otros gastos $ 8.750,43 $ 9.705,98 $ 10.765,87 $ 11.941,50 $ 13.245,51 
(=)  Resultado 
antes de 
participación 
a trabajadores 
$ 
2.988.717,92 
$ 
4.018.242,54 
$ 
5.355.672,01 
$ 
7.082.730,48 
$ 9.308.876,61 
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(-) 15% 
participación a 
trabajadores 
$ 448.307,69 $ 602.736,38 $ 803.350,80 
$ 
1.062.409,57 
$ 1.396.331,49 
(=)  Resultado 
antes de 
impuestos 
$ 
2.540.410,23 
$ 
3.415.506,16 
$ 
4.552.321,21 
$ 
6.020.320,91 
$ 7.912.545,12 
(-) 22% de 
impuesto a la 
renta 
$ 558.890,25 $ 751.411,36 
$ 
1.001.510,67 
$ 
1.324.470,60 
$ 1.740.759,93 
(=)  Resultado 
antes de 
reservas 
$ 
1.981.519,98 
$ 
2.664.094,81 
$ 
3.550.810,54 
$ 
4.695.850,31 
$ 6.171.785,19 
(-) 5% Reserva 
legal 
$ 99.076,00 $ 133.204,74 $ 177.540,53 $ 234.792,52 $ 308.589,26 
(=)  Resultado 
neto del 
ejercicio 
$ 
1.882.443,98 
$ 
2.530.890,07 
$ 
3.373.270,01 
$ 
4.461.057,79 
$ 5.863.195,93 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
El flujo de fondos es uno de los estados más importantes en el análisis financiero, pues nuestra la 
liquidez de un proyecto y la capacidad que tendrá el centro de acopio para solventar sus obligaciones. 
 
Tabla 4.34. Estado de flujo de fondos 
CONCEPT
O 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
(=)  
Resultado 
neto del 
ejercicio 
 $1.882.443,
98 
$2.530.890,
07 
$3.373.270,
01 
$4.461.057,
79 
$5.863.195,
93 
(+) 
Depreciació
n 
 
$ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 3.240,65 $ 2.874,13 $ 2.874,13 
(+) 
 
$ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 $ 920,00 
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Amortizació
n 
(+) 
Reservas  
$ 99.076,00 
$ 
133.204,74 
$ 
177.540,53 
$ 
234.792,52 
$ 
308.589,26 
(-) 
Inversión en 
Activos fijos 
$53.090,84 
  
$ 3.090,90 
  
(-) 
Inversión 
diferidos e 
intangibles 
$ 4.600,00 
     
(-) Capital 
de trabajo 
$954.521,4
3      
(+) 
Recuperaci
ón del 
Capital de 
Trabajo 
     
$ 
954.521,43 
(+) Valor 
residual      
$ 30.120,64 
(+) Crédito 
recibido 
$800.000,0
0      
(-) Pago del 
capital  
$ 
127.185,42 
$ 
141.811,74 
$ 
158.120,09 
$ 
176.303,90 
$ 
196.578,85 
( = ) Flujo 
de fondos 
netos 
-
212.212,27 
$1.858.495,
21 
$2.526.443,
71 
$3.393.760,
19 
$4.523.340,
53 
$6.963.642,
54 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 A fin de contar con resultados más certeros sobre la eficiencia en la creación del centro de 
acopio, se ha sometido al proyecto a una evaluación financiera, la cual se detalla a continuación: 
Para lograr un análisis más profundo de los flujos de efectivo se considera el valor del dinero en el 
tiempo, por lo tanto deberá someterse a una tasa de descuento. 
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Esta tasa de descuenta o TMAR es el mínimo de rendimiento que el proyecto satisfaga los 
requerimientos de los inversionistas. 
  
Para obtenerla se toma en cuenta la siguiente información: 
                                                       
                     
            
 
 El premio al riesgo se lo define según las NIIF, agregando un cinco por ciento si la tasa de 
inflación del sector supera con más de un punto porcentual a la inflación nacional, que actualmente es 
del 2.92%. 
Esta TMAR servirá para calcular tanto el Valor actual neto como la TIR. 
 
Tabla 4.35. Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento 
Financiamiento APORTACIÓN TMAR PONDERACIÓN 
Capital propio 20,97% 20,45% 4,29% 
Crédito bancario 79,03% 11,50% 9,09% 
TMAR GLOBAL 13,38% 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
Tabla 4.36. Valor actual neto 
TMAR 13,38% 
AÑOS 0 1 2 3 4 5 
Flujo neto 
de flujos 
-
212.212,27  
1.858.495,21  2.526.443,71  3.393.760,19  4.523.340,53  6.963.642,54  
Valor 
actual neto 
$ 12.176.030,81 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 El Valor neto de un proyecto de inversión, es el valor de los flujos monetarios actualizados al 
momento de la inversión. 
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 Para traer las entradas de efectivo al día de hoy, es necesario aplicar la tasa de descuento que 
represente el costo promedio ponderado del capital. 
 Se considera necesaria esta actualización pues en este método se comparan valores monetarios 
en el tiempo y solamente si los flujos se calculan en términos de valores actuales se pueden hacer 
comparaciones válidas entre ellos. 
 El valor actual neto debe ser igual a cero o un valor positivo, de esta manera y bajo este criterio 
la inversión en el presente proyecto es viable pues presenta flujos positivos. 
 El valor actual neto quiere decir que una vez recuperado lo mínimo esperado por la inversión 
(%TMAR), el centro de acopio rendirá $12.176.030,81 
 Por tanto, puede asegurarse que la inversión es aceptable y factible para su puesta en marcha. 
 
Tabla 4.37. TIR 
TMAR 13,38% 
AÑOS 0 1 2 3 4 5 
Flujo neto 
de fondos 
-
212.212,27  
1.858.495,21  2.526.443,71  3.393.760,19  4.523.340,53  6.963.642,54  
TIR 911,48% 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
 La TIR representa la rentabilidad obtenida en proporción directa al capital invertido. 
La Tasa Interna de Retorno obtenida (911,48%) muestra que el proyecto de inversión es aceptable en el 
tiempo, puesto que es mucho mayor que la Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento (13,38%) 
 
Para tener una mejor visualización del periodo en el que se recuperará la inversión, se han realizado los 
siguientes cálculos: 
 
 
 
 
Tabla 4.38. Periodo de recuperación de la inversión 
INVERSIÓN INICIAL $                                                                     212.212,27 
Año Flujo de Fondos Flujo de Fondos Acumulado 
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1  $     1.858.495,21   $                             1.858.495,21  
2  $     2.526.443,71   $                             4.384.938,93  
3  $     3.393.760,19   $                             7.778.699,12  
4  $     4.523.340,53   $                          12.302.039,66  
5  $     6.963.642,54   $                          19.265.682,20  
Periodo de Recuperación = 0,348379331 (4 meses) 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
 Mediante este criterio se determina el número de períodos necesarios para recaudar la inversión 
inicial, para el presente proyecto se muestra que se necesitará 4 meses para la recuperación de lo 
invertido, lo cual se encuentra dentro de los parámetros aceptables para este tipo de inversión, 
 
4.3. NUDO CRÍTICO: ALTA DEPENDENCIA DE PROVEEDORES DE INSUMOS 
4.3.1. Objetivo 
Plantear alianzas estratégicas con el Consejo Provincial de Imbabura, con la intención de 
ayudar a los productores mediante la provisión de insumos agroindustriales legales y con precios más 
justos, y asesoramiento técnico; a fin de eliminar la alta dependencia de los actuales proveedores de 
insumos. 
4.3.2. Estrategias a implementar 
Tabla 4.42. Estrategias a implementar para resolver la alta dependencia con los proveedores de 
insumos 
a) Capacitar a los productores sobre prácticas adecuadas de compra y administración de los 
insumos agrícolas, a fin de adquirir insumos a precios justos y regulados por entidades estatales; 
y consumirlos eficientemente. 
b) Capacitar a los productores de naranjilla sobre el manejo básico de sus finanzas y el manejo del 
portal Web del MAGAP a fin de que tengan conocimiento sobre los precios referenciales de los 
insumos agrícolas que compran y la fruta que comercializan. 
c) Capacitar a los productores en temas de ahorro; tanto monetario como de recursos agrícolas. 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
4.3.3. Componentes 
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 Para realizar una compra es necesario saber qué se desea comprar, en qué cantidades y con qué 
propósito. Por lo tanto, la capacitación hacia los productores de naranjilla debe estar orientada a: 
 Conocimiento de mejores semillas para la siembra. 
 Funcionamiento y peligro de los insumos agrícolas. 
 Insumos autorizados para su comercialización por el MAGAP. 
 Costos de los insumos agrícolas de acuerdo a las regulaciones del Ministerio de Agricultura 
(MAGAP) 
 Manejo de un presupuesto por parte de cada productor. 
 Conocimiento de finanzas personales destinadas al ahorro. 
 
4.3.4. Metas e indicadores 
 
 Mediante la gestión de la asociación se estima conseguir un ahorro en la compra de insumos en un 
25%. 
 Se estima reducir el endeudamiento de los productores en un 25% mediante la venta directa de 
insumos por parte de la asociación, y mediante el incentivo sobre la cultura de ahorro. 
 
 Se pretende reducir en un 30% el gasto por compra excesiva e innecesaria de insumos. 
 
 Realizar gestiones por parte de los administradores del centro de acopio para que se realicen 
capacitaciones por parte del MAGAP sobre mejoras en la producción o uso de mejores insumos al 
menos 2 veces al  año.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.3.5. Actividades y tiempos 
Tabla 4.43. Actividades a realizar y tiempos: Insumos 
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Prioridades                                                             Tiempo 
Observaciones Actividad a realizar 
INSUMOS   
Capacitar a los productores sobre prácticas adecuadas de 
compra y administración de los insumos agrícolas, a fin de 
adquirir insumos a precios justos y regulados por entidades 
estatales; y consumirlos eficientemente. 4 días 
Capacitar a los productores de naranjilla sobre el manejo 
básico de sus finanzas y el manejo del portal Web del 
MAGAP a fin de que tengan conocimiento sobre los precios 
referenciales de los insumos agrícolas que compran y la fruta 
que comercializan. 4 días 
Capacitar a los productores en temas de ahorro; tanto 
monetario como de recursos agrícolas. 2 días 
Elaboración: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
 
4.3.6. Responsables 
 Representante de los Productores de naranjilla (Asociación): Responsable de llevar un inventario 
sobre los insumos utilizados por los agricultores de la parroquia de Lita. Posteriormente, manejar el 
presupuesto abonado por los productores para la compra de insumos agrícolas y encargarse de 
abastecer dichos insumos a los productores de naranjilla. 
 
 Representante del Consejo Provincial de la provincia de Imbabura: Encargado de facilitar el acceso 
del representante de los productores de naranjilla a medios electrónicos, a fin de mantenerlo 
informado sobre noticias actuales relacionadas con el agro: costos de insumos, medidas 
gubernamentales, noticias de interés, datos estadísticos, etc. Posteriormente, será responsable de 
vigilar la compra de insumos agrícolas por parte del representante de productores de naranjilla, y 
llevar un registro de dichas compras. 
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4.3.7. Alianzas estratégicas 
Gráfico 4.9. Alianzas estratégicas para resolver la alta dependencia de proveedores de insumos 
 
Elaborado por: Gabriel Gonzaga, Lizeth Ramírez 
 
A través de una alianza estratégica entre la nueva asociación de productores de naranjilla y el 
Consejo Provincial de la provincia de Imbabura, se pretende que los productores de naranjilla tengan 
contacto directo con los proveedores que ofertan insumos de buena calidad, de esta manera se 
eliminarían los intermediarios (compradores de la fruta en las haciendas) y se accedería a éstos 
insumos a precios más justos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Asociación de 
Productores 
Consejo Provincial 
de Imbabura 
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CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
4.1. Conclusiones 
 
 Los servicios básicos con que cuenta la Parroquia de Lita se encuentran concentrados en la 
Cabecera Parroquial, mientras que las comunidades más alejadas aún carecen de servicios de 
agua potable, electricidad, recolección de basura, transporte, etc., de forma segura y 
permanente. 
 
 En la Parroquia de Lita existe un alto índice de analfabetismo ya que la mayor parte de la 
población solo completo el ciclo primario de educación, a pesar de contar con establecimientos 
educativos que brindan el servicio de educación hasta el bachillerato de forma fiscal, además 
del apoyo y preocupación de la autoridades locales que han tratado de solucionar las 
deficiencias en este servicio.  
 
 El 76% de la población en la parroquia de Lita Provincia de Imbabura, se dedica a la 
Agricultura, ganadería, silvicultura y pesca, pero realizan estas actividades aún sin técnicas 
apropiadas afectando tanto al medio ambiente de la parroquia como a los  ingresos familiares. 
 
 La Naranjilla ocupa el segundo lugar de la producción agrícola de la zona con el 20.9% del 
área cultivable, por lo que se ha convertido en una de las principales fuentes de ingresos de 
esta parroquia. 
 
 En la cadena de productiva de la Naranjilla dentro de la Parroquia de Lita se han identificado 
los siguientes nudos críticos: 
 En la producción: la falta de asesoramiento técnico sobre el manejo de cultivos y provisión de 
insumos. 
En el transporte: la inexistencia de caminos vecinales adecuados y la falta de medios de 
transporte apropiados para el traslado de un fruto tan sensible como es la naranjilla. 
En la distribución del fruto: el alto nivel intermediación que maneja la comercialización de la 
naranjilla en esta parroquia es uno de principales problemas identificados en la cadena 
productiva. 
 
 Las comunidades donde se desarrolla principalmente el cultivo de la fruta son en Rio Verde 
Alto, La colonia, San Francisco, Santa Rosa, Rio Verde Bajo, Santa Rita, La Esperanza, 
Cachaco. 
 
 Aproximadamente el 80% de la producción de naranjilla de la parroquia de Lita es 
comercializada en el Mercado de Ibarra. 
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 El productor no cuenta con asesoramiento técnico para el cultivo de la fruta, la mayor parte 
información sobre manejo de cultivos es por parte de experiencias de familiares, amigos y 
consejo del intermediario. 
 
 El nivel de intermediación que se identifica en esta cadena productiva es alto, ya que desde la 
provisión de insumos (semillas, fertilizantes, etc.) y recursos (asesoramiento técnico, 
financiamiento, etc.) son suplidos por un mismo intermediario que compra la naranjilla al 
productor. 
 
 El alto índice de intermediación en la cadena productiva es una de las causas que han 
ocasionado bajos ingresos a los productores. 
 
 El intermediario es el que establece los precios a su conveniencia tanto de los insumos que 
vende a los productores de naranjilla como del producto que le compran al mismo, esto es 
ocasionado debido exceso de confianza y la falta de información de los agricultores. 
 
 No hay un apropiado manejo de la fruta una vez cosechada, ya que no existe un adecuado un 
almacenamiento, clasificación, empaque y transporte, lo que ocasiona un deterioro en el 
producto y pierde valor en el mercado. 
 
 El traslado del fruto desde el cultivo hasta los puntos de encuentro con los intermediarios se lo 
realiza en su mayoría a caballo, medio de transporte que no garantiza que el producto llegue en 
óptimas condiciones a los mercados ocasionando una disminución considerable en el precio 
recibido por el productor. 
 
 El cultivo de la naranjilla provoca  alta desertificación de los bosques vírgenes de la zona, 
debido a que los fertilizantes utilizados en el cultivo erosionan el terreno. 
 
 Las organizaciones o alianzas entre productores son débiles y deficientes lo cual no han 
permitido mejorar el proceso de comercialización. 
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4.2. Recomendaciones 
 Las autoridades de la Junta parroquial debería incentivar a los jóvenes en edad escolar a que 
concluyan sus estudios, ayudar con becas especiales para aquellos que deseen estudiar carreras 
de tipo agrícola, ya que de esta forma mejorará la mano de obra ofertante y así mejorar la 
producción y productividad de la naranjilla y de otros productos de la región. 
 
 La junta parroquial debe gestionar con el Concejo Provincial de Imbabura provisión tanto de 
servicios básicos y caminos vecinales adecuados para las comunidades alejadas a la cabecera 
parroquial. 
 
 Los productores de naranjilla deben analizar las ventajas y oportunidades que traería el 
implementar una asociación que los represente y se encargue de propuestas para mejorar la 
situación de la producción este fruto, como ejemplo: 
 
I. La comunicación entre productores grandes y pequeños de naranjilla para lograr un 
acuerdo y trabajo conjunto. 
II. Vinculaciones para obtener asesoramiento técnico por parte del INIAP, con el fin de 
maximizar la producción de la fruta. 
III. Buscar fuentes de financiamiento preferentemente del Banco Nacional de Fomento ya 
que brinda mejores condiciones dentro del mercado. 
IV. Buscar mercados potenciales donde sus productos tengan mejores oportunidades en 
cuanto a precio y demanda como por ejemplo la alianza con alguna empresa extractora 
de pulpas o supermercados. 
V. Implementación de un centro de acopio de la naranjilla, mediante el cual se pueda 
reducir el nivel de intermediación. 
VI. Realizar alianzas estratégicas con proveedores de insumos que ofrezcan materiales de 
calidad y a los mejores precios, para lo cual pueden valerse de la ayuda de su junta 
parroquial para que los posibles proveedores participen en licitaciones a favor de la 
mejor propuesta. 
VII. Realizar proyectos de factibilidad y de negocios a fin de obtener financiamiento de la 
CFN. 
 
Mediante este proceso de mejora se podría ofrecer a las industrias un producto con mejores 
estándares de calidad con el fin de crear alianzas que les permitan tener clientes permanentes y 
con esto mantener también un nivel regular en los precios de sus productos 
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ANEXO N° 1: Sectores Priorizados para el financiamiento por parte de la CFN 
 
Fuente: (Corporación Financiera Nacional - CFN, 2013) 
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ANEXO N° 2: Profesionales autorizados por AGROCALIDAD para elaborar Análisis de Riesgo de 
Plagas (ARP) 
 
Fuente: (AGROCALIDAD, 2013) 
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ANEXO N° 3: Listado de Plaguicidas prohibidos en el Ecuador 
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Fuente: (AGROCALIDAD, 2013, págs. 1-3) 
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ANEXO N° 4: Normativa de la CFN, sobre el apoyo a sectores priorizados, entre estos el cultivo de 
frutos 
 
Fuente: (Corporación Financiera Nacional - CFN, 2013, pág. 1) 
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ANEXO N° 5: Almacenes de Expendio de Insumos Agropecuarios en la parroquia de Lita 
Provinci
a 
Cantó
n 
Parroquia/Localid
ad 
Dirección 
Actividad 
Comercia
l 
Nombre del 
establecimien
to 
Asesor 
Técnico del 
Establecimien
to 
Imbabur
a 
Ibarra Lita 
Panamerica
na norte 
Almacén 
de 
expendio 
de 
productos 
agro 
veterinari
os 
Ferro agro 
Espinoza 
Ing. Gladys 
Espinoza 
Imbabur
a 
Ibarra Lita 
Panamerica
na 
Almacén 
de 
expendio 
de 
productos 
agro 
veterinari
os 
Ferro Agro 
Veterinaria 
Lita 
- 
Imbabur
a 
Ibarra Lita 
Sector 
Mirador 
Lita 
Almacén 
de 
expendio 
de 
productos 
agro 
veterinari
os 
Balanceados 
Wayne 
Enrique 
Napoleón Díaz 
Fuente: (AGROCALIDAD, 2012, págs. 75-76) 
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     ANEXO N° 6       
   REPORTE DE PRECIOS DE AGROQUÍMICOS   
  Reporte obtenido para:  La provincia: IMBABURA, componente: Insumos Agropecuarios   
      
             
Fecha Provincia Ingrediente Activo Concentración Tipo Insumo Nombre 
Comercial 
Contenido Unidad de 
Medida 
Precio 
07/11/2013 IMBABURA UREA                                                                                                 46-0-0 FERTILIZANTES UREA 50 Kilogramo 30,40 
07/11/2013 IMBABURA MURIATO DE POTASIO 
GRANULADO                                                                         
0-0-60 FERTILIZANTES MURIATO DE 
POTASIO 
50 Kilogramo 31,30 
07/11/2013 IMBABURA FOSFATO DIAMONICO 
GRANULADO                                                                          
18-46-0 FERTILIZANTES FOSFATO 
DIAMONICO 
50 Kilogramo 41,20 
07/11/2013 IMBABURA GLIFOSATO                                                                                            48% HERBICIDAS RANGER 1 Litro 5,80 
07/11/2013 IMBABURA PARAQUAT                                                                                             200g/l HERBICIDAS GRAMOXONE 1 Litro 6,50 
07/11/2013 IMBABURA 2-4 AMINA                                                                                            72% HERBICIDAS ECUAMINA 1 Litro 5,00 
07/11/2013 IMBABURA CLORPIRIPHOS                                                                                         48% INSECTICIDAS LORSBAN 1 Litro 11,20 
07/11/2013 IMBABURA CLOROTALONIL                                                                                         72% FUNGICIDAS DACONIL 1 Litro 12,40 
07/11/2013 IMBABURA CIPERMETRINA                                                                                         20% INSECTICIDAS SHY 1 Litro 8,40 
07/11/2013 IMBABURA PROPICONAZOL                                                                                         25% FUNGICIDAS TILT 1 Litro 22,95 
07/11/2013 IMBABURA CARBENDAZIN                                                                                          50% FUNGICIDAS GOLDAZIM 1 Litro 12,30 
07/11/2013 IMBABURA CIMOXANIL+MANCOZEB                                                                                   50% FUNGICIDAS CURZATE 500 gramos 6,35 
07/11/2013 IMBABURA IVERMECTINA                                                                                          1% VETERINARIO IVERMEC 100 Centímetro 
cúbico 
7,30 
07/11/2013 IMBABURA ATRAZINA 90                                                                                          90% HERBICIDAS GESAPRIM 900 gramos 8,50 
Fuente: (MAGAP, 2013)
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ANEXO N° 7: Encuesta realizada a los productores de naranjilla en Lita 
 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
ESTUDIO DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA NARANJILLA 
 
I.  ENCUESTA A LOS PRODUCTORES DE NARANJILLA 
 
Fecha: _____________________                           Parroquia: 
 
Datos Climáticos: 
Altitud: ____________   Precipitación: ____________   Temperatura:____________ 
 
Nombre del Agricultor: _________________________   Teléfono: _______________ 
Edad (años): __________                Sexo:      1. Femenino (    )         2. Masculino (    ) 
Nivel de Instrucción:         1) Primaria            (    ) 
                                          2) Secundaria       (    ) 
                                          3) Universitario     (    ) 
                                          4) Otros                (    )    ¿Cuál? __________________ 
 
1. ¿ Pertenece a alguna asociación? 
          1) Sí  (    ) ¿Cuál?_________________________ 
          2) No (    ) 
 
2. ¿ Por qué razón siembra naranjilla? 
          1) Por tradición                          (    ) 
          2) Es fácil de vender                  (    ) 
          3) Genera ingresos                    (    ) 
          4) Otros                                      (    ) 
 
3. Cuando produce y vende naranjilla usted: 
 1) logra un ahorro    (   ) 
 2) cubre solo los gastos de producción (   ) 
 3) pierde     (   ) 
 
4. ¿Qué tipo de naranjilla cultiva? 
1) Naranjilla de Jugo                   (    )     
2) Naranjilla Híbrida                     (    ) 
3) Naranjilla Roja Palora        (    ) 
 
5. ¿Las plantas de naranjilla de su huerto provienen? 
          1) De semillas (    )      ¿ Siembra más de un tipo?__________________ 
          2) Injertos        (    )        Todos (     )     Pocos(    ) 
 
6. ¿ Qué edad tiene el huerto de naranjilla? ( Pedir número de años) __________ 
 
7. ¿ La tierra donde cultiva naranjilla es? 
       1) Propia (    )       2) Arrendada(    )      3) Compra la producción (    )      4) Otro(    ) 
   ¿ cuánto paga por año/ciclo? ___________ 
8. ¿ Cuántos árboles de naranjilla tiene sembrados y cómo? ____________________ 
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       ( Borde de camino, huertos con otros frutales, etc) _________________________ 
9. ¿Cuántas plantas aproximadamente tiene plantadas por hectárea?  ____________ 
10. ¿Qué labores de manejo realiza en el cultivo de naranjilla?  
       1) Riego                     (    )  Cada que tiempo (meses/ semanas)_______ 
       2) Fertilización           (    ) Cada que tiempo (meses/ semanas)_______ 
       3) Poda                        (    ) Cada que tiempo (meses/ semanas)_______ 
       4) Control de Plagas    (    )  Cada que tiempo (meses/ semanas)_______ 
       5) Otros                        (    ) Cada que tiempo (meses/ semanas)_______ 
11. Cuáles son las principales: 
     ¿Plagas y enfermedades?             ¿Con qué controla?                ¿Cada qué tiempo? 
   ______________________           ____________________      __________________ 
   ______________________           ____________________      __________________ 
   ______________________           ____________________      __________________ 
   ______________________           ____________________      __________________ 
12. ¿Cuáles son los problemas que usted tiene en el cultivo de la naranjilla? 
       1) Clima                                       (    ) 
       2) Plagas/enfermedades             (    ) 
       3) Estado caminos vecinales      (     ) 
       4) Comercialización de frutos     (     ) 
       5) Disponibilidad de dinero         (     ) 
       6) Disponibilidad de obreros       (     ) 
       7) Otros                                       (     )  ¿Cuáles?____________________________ 
 
13. ¿Cuánto invierte en  agroquímicos para su cultivo? ¿Cuál? ¿Por qué? (Indique el nombre, la razón 
y proveedor) 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
14. ¿Cuántos jornales ocupa en su huerto de naranjilla  y cuál es el valor del jornal? 
      Jornales_______________           $_______________ por jornal 
 
15. ¿Para el cultivo de naranjilla usted utiliza? 
       1) Dinero Propio 
       2) De una Cooperativa    ¿Cuánto? __________   ¿A qué plazo?__________ 
       3) De un Banco               ¿Cuánto? __________   ¿A qué plazo? __________ 
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       4) Otro                             ¿Cuál?  _________________________ 
16. ¿Cuáles son los meses de siembra y cosecha de la naranjilla? 
Enero Febrero Marzo A
br
il 
Mayo Junio Julio Agosto Sept Oct Nov Dic 
17. ¿Cómo identifica que la naranjilla está lista para la cosecha? 
      1) Tamaño    (    ) 
      2) Forma       (    ) 
      3) Color         (    ) 
      4) Otro           (    ) 
18. ¿Utiliza trabajadores para la cosecha de naranjilla? 
    1) Sí    (    )    ¿Cuántos?_____________ 
    2) No   (    ) 
19. ¿Selecciona la naranjilla antes de venderla? 
     1)  Sí   (    )      (Categoría, Tamaño, etc)_______________ 
     2) No  (    ) 
20. ¿Cómo realiza la venta de la naranjilla? 
 1) bajo pedido 
 2) sale al mercado directamente 
21. ¿A quién vende la producción de naranjilla? 
     1) Intermediario     (nombre/teléfono)_______________ 
     2) Mercado                       (nombre)  ____________________ 
     3) Otro                               ¿cuál?    ____________________ 
22. ¿Dónde negocia el precio de la naranjilla? 
     1) En el huerto       (    ) 
     2) En la casa          (    ) 
     3) En el mercado    (    ) 
     4) Otro                    (    )           ¿Cuál?__________________ 
 
 
 
23. Cuando vende la naranjilla ¿dónde la entrega? 
     1) En la finca                (    )  Precio por caja $____________ 
210 
 
     2) En el mercado          (    )  Precio por caja $____________ 
         Nombre del mercado_____________________________ 
     3) Otro                          (     ) 
24. como transporta la naranjilla para su venta 
1) transporte propio 
2) transporte rentado 
3) transporte del intermediario 
25. ¿Cuánto pesa la caja de naranjilla? (número de frutas) 
      _______________________________ 
26. ¿Cuántas dias por semana realiza la cosecha de naranjilla? 
      _______________________________ 
27. ¿Qué cantidad de la cosecha no utiliza y qué hace con ella? 
      1) Abono Orgánico             (    )            4) Otros      (    ) 
      2) Basura                            (    )            __________________________ 
      3) Alimentación Animal       (    ) 
28. ¿Cuáles son las causas de la pérdida en naranjilla? 
      1) Plagas                 (    ) 
      2) Putrefacción        (    ) 
      3) Transporte           (    ) 
      4) Otros                    (    ) 
29. ¿Cómo determina el precio de venta de la narajilla? 
      1) Por calidad            (    ) 
      2) Por el peso            (    ) 
      3) Por el tamaño        (    ) 
      4) Por el mercado      (    ) 
      5) Otros                      (    )                  ¿Cuál?___________________ 
30. ¿Qué criterios considera para vender naranjilla a los negociantes? 
      1) Precio                     (    ) 
      2) Forma de pago       (    ) (efectivo, cheque, trueque, otros) 
      3) Confianza               (    ) 
      4) Otros                       (    ) 
 
31. ¿La venta de naranjilla realiza a la misma persona todos los años? 
      1) Sí   (    )                  2) No (    )                       3) Algunas veces (    ) 
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32. ¿Cuál es la forma de pago al vender la naranjilla? 
      1) Al contado      (    ) 
      2) A plazos         (    )          ¿A qué plazo?_________________ 
33 ¿usted piensa que el precio pagado el comprador de naranjilla es: 
      1) Justo                         (    ) 
      2) Intermedio     (    ) 
      3) Injusto                (    ) 
34. ¿Qué perspectiva tiene para la ampliación de la naranjilla? 
 1) ninguna  (   ) 
 2) intensiva   (   ) 
 3) extensiva  (   ) 
35. ¿Qué le gustaría mejorar en el cultivo de la naranjilla? ¿Por qué? 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________ 
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ANEXO N° 8: Encuesta realizada a los comerciantes de naranjilla 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
ESTUDIO DE LA CADENA PRODUCTIVA DE LA NARANJILLA 
 
ENCUESTA A LOS COMERCIALIZADORES DE NARANJILLA 
 
Nombre del Comercializador: _________________________   Teléfono: _______________ 
Edad (años): __________                Sexo:      1. Femenino (    )         2. Masculino (    ) 
Nivel de Instrucción:     1) Primaria            (    ) 
                                          2) Secundaria        (    ) 
                                          3) Universitario     (    ) 
                                          4) Otros                  (    )    ¿Cuál? __________________ 
 
1. ¿ Pertenece a alguna asociación? 
          1) Sí  (    ) ¿Cuál?_________________________ 
          2) No (    ) 
2. ¿Dispone de transporte para la comercialización? 
          1) Propio   (    ) 
          2) Flete     (    )           (¿Cuánto por caja?)_____________ 
          3) Otro      (    ) 
3.¿Dentro de la comercialización cuál es el producto de mayor importancia? 
          1) Naranjilla              (    ) 
          2)                              (    ) 
          3)                              (    ) 
          4)                              (    ) 
4. ¿A quién compra la naranjilla y en qué cantidad? (número de cajas por semana) 
          1) Productor              (    )       Cajas_________ 
          2) Comerciante         (    )         Cajas_________ 
          3) Otro                      (    ) 
5. Lugar donde compra la naranjilla     6.Lugar donde vende la naranjilla 
    Localidad           Precio por caja           Mercado            Precio por caja 
____________    ______________     _____________    ______________ 
____________    ______________     _____________    ______________ 
____________    ______________     _____________    ______________ 
____________    ______________     _____________    ______________ 
 
7. ¿Además de comercializar naranjilla, usted también produce naranjilla? 
          1)           (    ) 
          2) No      (    ) 
8. Como comercializa usted la naranjilla? 
() al detal 
( ) por mayor 
( ) por menor 
 
9.¿Usted compra la naranjilla al mismo productor? 
    1) Sí             (    ) 
    2) No            (    ) 
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    3) A veces    (    ) 
10. ¿Cómo determina el precio de compra y venta de la naranjilla? 
      1) Por la variedad                      (    ) 
      2) Por el precio del mercado     (    ) 
      3) Por la calidad                        (    ) 
      4) Por la demanda                     (    ) 
      5) Otros                                      (    ) 
11.¿Cuáles son los meses en los que comercializa naranjilla y cuáles son los meses en los que obtiene 
el mayor precio por caja? 
 
Mes ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 
Precio             
 
12. Cuando compra o vende naranjilla, ¿esta la comercializa seleccionada? 
      1) Sí          (    ) 
      2) No         (    ) 
                               ¿Cómo?        1) Por tamaño           (    ) 
                                                     2) Por peso               (    ) 
                                                     3) Por color               (    ) 
                                                     4) Por apariencia      (    ) 
                                                     5) Otro                      (    ) 
13.¿ Qué características considera usted para definir una naranjilla de calidad? 
        1) Forma      (    ) 
        2) Tamaño   (    ) 
        3) Peso        (    ) 
        4) Otro         (    ) 
14. ¿ Qué hace con la naranjilla que no es de calidad? 
      1) No compra      (    ) 
      2) Paga menos   (    ) 
15. ¿Qué localidad le ofrece la mejor calidad de naranjilla? (Nombre del Productor) 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________ 
 
16. ¿Usted comercializa naranjilla? 
      1) Jecha ( En madurez fisiológica)          (    ) 
      2) Madura ( Lista para consumir)            (    ) 
17.¿Cuántas veces por semana comercializa naranjilla, a qué hora del día transporta y cuánto es el flete 
por caja? 
 
N # de veces ________      Hora de transporte_____________   Flete  $__________ 
 
18.¿Cuánto gasta por caja por ciclo?   ____________ 
 
19.¿Ha vendido o comprado naranjilla a otros países? 
       1) Sí     (    )        ¿A cuál?______________     ¿En qué mes?_____________ 
       2) No    (    )   
20.¿ Conoce usted alguna empresa que procese naranjilla? 
       1) Sí      (    )        ¿Cuál?  _____________ 
       2) No     (    ) 
21. ¿Qué es lo que usted recomendaría para mejorar la comercialización de la naranjilla? 
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ANEXO N° 9: ENTREVISTA AL SR. RUBÉN SALAZAR ZUTHER, JEFE DE 
BODEGA DE SUPERMAXI 
 
a) ¿De qué lugar traen la naranjilla? 
R: Básicamente del noroccidente de Pichincha y Tungurahua 
b) ¿A quién compra la naranjilla y en qué cantidad? 
R: Se compra a productores, intermediarios y  algunos que hacen las dos funciones de 
intermediario y productores. Compramos aproximadamente 1500 kilos al día. 
c) ¿Dispone de transporte para la comercialización? 
R: Nosotros recibimos todo en nuestro Centro de Distribución y luego repartimos a nuestros 
locales en carros nuestros. 
d) ¿Además de comercializar naranjilla, usted también produce naranjilla? 
No 
e) ¿Cuál es la forma de pago cuando usted vende naranjilla?   
Aproximadamente a los 12 días 
f) ¿Cómo determina el precio de compra y venta de la naranjilla? 
Por la oferta y demanda. Precio de mercado 
g) ¿Cuáles son los meses en los que comercializa naranjilla y cuáles son los meses en los que 
obtiene el mayor precio por caja? 
Comercializamos todo el año 
h) Cuando compra o vende naranjilla, ¿ésta la comercializa seleccionada? 
Ver norma de calidad 
i) ¿Qué características considera usted para definir una naranjilla de calidad? 
Ver norma de calidad 
j) ¿Qué localidad le ofrece la mejor calidad de naranjilla? 
 Todos deben cumplir norma 
k) ¿Ha vendido o comprado naranjilla a otros países? 
No 
l) ¿Conoce usted alguna empresa que procese naranjilla? 
Todos los productores de Pulpa.  Envagrif, La Jugosa, Planhofa, Pacose, Son muchas las empresas 
que procesan. 
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ANEXO N° 10: Norma de Calidad de Supermaxi para la Naranjilla 
NORMA DE CALIDAD SUPERMAXI 
NOMBRE COMERCIAL DEL PRODUCTO: Naranjilla 
CARACTERISTICAS MINIMAS DE CALIDAD TOLERANCIAS 
1. Apariencia PARÁMETROS 
% 
ACEPTADO 
 Frutas sanas 
 
1 % 
Enteras 
 
1 % 
Sin pubescencia (pelusa de tono café) 
 
1% 
Cáscara lisa y sin residuos de pelusa 
 
3 % 
Sin coloración atípica 
 
3 % 
Sin quemaduras producidas por golpe de sol  
Sumadas: máx. 1 
cm2 
3 % 
Debe presentar cáliz pero sin pedúnculo 
 
3 % 
Sin exceso de humedad externa 
 
3 % 
Sin síntomas de deshidratación 
 
3 % 
2. Forma 
  
Frutos esféricos con cáliz bien adherido. con deformidades 3 % 
3. Daños mecánicos 
  
Sin heridas cicatrizadas 
Sumadas: máx. 1 
cm2 
1 % 
Sin cortaduras, raspones o tajaduras. 
 
3 % 
Sin ampollas causadas por golpes o aplastamiento 
 
3% 
Sin magulladuras causadas por golpes         
Sumadas: máx. 1 
cm2 
3 % 
4. Características fitosanitarias 
  
Sin pudriciones  
 
1 % 
Sin manchas negras causadas por el hongo de la antracnosis         
. 
Sumadas: máx. 1 
cm2 
1 % 
Sin manchas secas de diferentes orígenes          . 
Sumadas: máx. 1 
cm2 
10% 
Sin presencia de insectos 
 
1 % 
Sin daños producidos por insectos  
 
1 % 
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5. Textura 
  
Madura, firme al tacto 
 
3 % 
Sin zonas suaves (ampollas) 
 
1 % 
6. Limpieza 
  
Libre de la pelusa natural que lo cubre y de suciedad de diversos 
orígenes  
3 % 
Sin presencia de agroquímicos 
 
1 % 
Sin olores extraños 
 
1 % 
Sin sabores extraños 
 
1 % 
SUMA TOTAL DE DEFECTOS  ACEPTADOS ( 
1,2,3,4,5,6)  
5 % 
 (Excepto manchas secas ) 
  
7. Tamaño 
  
Diámetro ecuatorial mínimo:  50 mm De 47  a 49 mm. 10 % 
8. Color y grado de madurez 
  
Color de la cáscara : amarillo  naranja con leves pintas verdes 
min 75% de 
amarillo 
10 % 
Color de la pulpa:  pulpa verde con semillas color crema 
  
9. Empaque y embalaje 
  
Unidad de manejo: Jaba Pequeña  
  
Peso unidad de manejo: 14 kls. 
  
El producto visible en el empaque debe ser igual al que no es 
visible.   
Los embalajes deben estar limpios y sin roturas. 
  
10. Temperatura de recepción: 
  
Temperatura de la pulpa:  máximo  22 ° centígrados 
  
EL PRODUCTO SERA INSPECCIONADO DE ACUERDO A LAS NORMAS DE 
MUESTREO INTERNAS DE SUPERMAXI 
Fuente: Investigación de campo 
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ANEXO N° 11: FORMULARIO DE INSPECCIÓN 
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ANEXO N° 12: INFORME CONTROL POST- CERTIFICACIÓN 
 
